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ABSTRAK 
 
Suci Rahmawati. PENGARUH BAURAN PEMASARAN (MARKETING MIX) 
TERHADAP TINGKAT PERMINTAAN EFEKTIF KONSUMEN DI WISATA 
KULINER LANGEN BOGAN SURAKARTA TAHUN 2009. Skripsi, Surakarta 
: Fakultas Keguruan dan Ilmu Pendidikan Universitas Sebelas Maret Surakarta, 
Juli 2009. 
Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui : (1) pengaruh yang 
signifikan antara produk terhadap tingkat permintaan efektif konsumen di Wisata 
Kuliner Langen Bogan Surakarta Tahun 2009; (2) Pengaruh yang signifikan 
antara harga terhadap tingkat permintaan efektif konsumen di Wisata Kuliner 
Langen Bogan Surakarta Tahun 2009; (3) Pengaruh yang signifikan antara saluran 
distribusi terhadap tingkat permintaan efektif konsumen di Wisata Kuliner Langen 
Bogan Surakarta Tahun 2009; (4) Pengaruh yang signifikan antara promosi 
terhadap tingkat permintaan efektif konsumen di Wisata Kuliner Langen Bogan 
Surakarta Tahun 2009; (5) Pengaruh yang signifikan antara produk, harga, saluran 
distribusi dan promosi (Marketing Mix) secara bersama – sama terhadap tingkat 
permintaan efektif konsumen di Wisata Kuliner Langen Bogan Surakarta Tahun 
2009. 
Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah deskriptif 
kuantitatif. Populasi adalah seluruh konsumen di Wisata Kuliner Langen Bogan 
Gladak Surakarta. Penelitian populasi dengan mengambil sampel 350 dari 3500 
populasi sementara (observasi tanggal 9-15 Februari 2009). Teknik pengumpulan 
data variabel dengan menggunakan metode angket dan dokumentasi. Angket 
sebelum dipergunakan terlebih dahulu diuji cobakan dengan mengambil sampel 
sebanyak 50 konsumen. Rumus korelasi product moment digunakan untuk 
menguji validitas dari 15 item pertanyaan angket semuanya valid. Rumus alpha 
digunakan untuk menguji reabilitas angket untuk semua variabel, hasil pengujian 
menunjukkan bahwa semua variabel dinyatakan lulus uji reabilitas. Uji prasyarat 
analisis yang dipergunakan adalah Multikolenieritas, Uji Normalitas, Uji 
linieritas, Uji autokorelasi. Teknik analisis data yang digunakan adalah uji F dan 
uji t. 
Berdasarkan hasil penelitian dapat disimpulkan : bahwa semua variabel 
marketing mix yang diteliti berpengaruh secara signifikan terhadap permintaan 
efektif dengan nilai probabilitas di bawah 0,05. Dari keempat variabel yang di 
teliti, faktor yang paling dominan berpengaruh terhadap permintaan efektif adalah 
variabel harga dengan nilai koefisien regresi 0,234.  
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
A. Latar Belakang Masalah 
Surakarta adalah salah satu kota pusat kebudayaan, yang berlatar 
belakang adat dan kebudayaan Jawa  dengan nilai eksotis tinggi. Kota Surakarta 
memiliki peninggalan budaya yang banyak sehingga menjadi daya tarik 
wisatawan domestik maupun asing. Salain itu Surakarta juga sebagai kota vokasi 
(pendidikan berbasis kejuruan) dan pusat perdagangan batik maupun jenis tekstile 
lainnya. Masyarakat Surakarta mayoritas bermata pencaharian sebagai pedagang. 
Sejak Surakarta masih berbentuk Kerajaan, sudah banyak para pedagang asing 
yang mencari penghasilan di kota Surakarta, misalnya etnis Tionghoa, Cina, Arab, 
dan lain sebagainya. Hal ini menyebabkan kota Surakarta banyak sekali akulturasi 
kebudayaan asli dengan kebudayaan asing. 
Langen Bogan adalah salah satu alternatif tempat yang bisa dikunjungi 
oleh masyarakat Surakarta pada khususnya dan seluruh masyarakat di Karisidenan  
Surakarta pada umunya, dimana Langen Bogan ini adalah sebuah wisata kuliner 
yang menyajikan berbagai masakan asli Solo/ Surakarta dan masakan lainnya 
yang tersedia dalam satu tempat. Di tempat ini banyak sekali pilihan masakan 
yang jarang sekali ditemukan oleh masyarakat pada umumnya. Selain sebagai 
cagar budaya tempat ini juga sebagai salah satu penyangga perekonomian di kota 
Surakarta. Langen Bogan di buka pada awal tahun 2008, di daerah Gladak 
Surakarta. Tempat yang sangat strategis dan variasi makanan yang lengkap maka 
tempat ini cepat mendapatkan animo dari masyarakat.  
Dilihat dari segi pemasaran, Langen Bogan pada awalnya belum dikenal 
oleh masyarakat secara menyeluruh. Untuk itu diperlukan promosi untuk 
mengenalkan produk/ komoditi apa saja yang dapat dinikmati oleh konsumen di 
tempat tersebut. Hingga sekarangpun promosi masih dilakukan oleh para 
pedagang untuk mengenalkan produk baru yang disediakan maupun produk yang 
sudah ada di sana. Promosi ini dilakukan baik melalui penjualan langsung, media 
cetak, maupun media elektronik. Dalam hitungan bulan Wisata Kuliner Langen 
Bogan sudah menjadi daya tarik bagi wisata kuliner yang ada di tempat lain. 
1 
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Dengan di kenalkannya produk yang diperjual belikan dan tersedianya berbagai 
macam fasilitas akan membuat konsumen tertarik dan berkeinginan untuk 
berkunjung di wisata kuliner Langen Bogan.  
Langen Bogan di bangun untuk menanggapi permintaan konsumen agar 
dapat menikmati berbagai macam menu kuliner yang sudah langka, juga tersebar 
di kota Surakarta agar berada dalam satu lokasi. Harga yang di tawarkan di wisata 
kuliner Langen Bogan ini juga masih dapat terjangkau oleh kemampuan 
masyarakat. Makanan esensinya merupakan kebutuhan pokok bagi masyarakat 
seperti nasi liwet, nasi pecel, nasi gudeg dan sebagainya. Bagi masyarakat 
menengah ke atas Langen Bogan adalah salah satu alternative tempat jajanan yang 
sangat murah, dan bagi masyarakat menengah kebawah juga dapat dijangkau. 
Dapat disimpulkan bahwa permintaan terhadap produk yang dihasilkan di wisata 
kuliner Langen Bogan ini temasuk permintaan yang efektif, yaitu permintaan 
konsumen terhadap suatu barang dan jasa yang disertai dengan daya beli atau 
kemampuan untuk membayar. Untuk lebih jelasnya data mengenai wisata kuliner 
Langen Bogan Surakarta dapat di lihat pada tabel berikut: 
Tabel 1. Jenis–jenis masakan dan jumlah pengunjung rata–rata per minggu 
di Wisata Kuliner Langen Bogan Surakarta. 
 
No Nama Penjual/ masakan Rata rata Pengunjung 
1 Nasi Pecel 80 
2 Sruput Sentok 31 
3 Petra 36 
4 Gudeg Ceker 68 
5 Sate “Yu Rebi” 80 
6 Bakmi 33 
7 Tengkleng 40 
8 Kedai Sederhana 43 
9 M &  M 37 
10 Wedang Dongo 28 
11 Mama Sreng - Sreng 80 
12 Koncone Dewe 42 
13 Cabuk Rambak “ Yu Temu 35 
14 A. b Sabar Menanti 31 
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15 Rawon Penjara Timur LP 51 
16 Bakso Alek 90 
17 Nasi Kabuli 33 
18 Kebab 33 
19 Nggone Wedangan 45 
20 Sayur ndeso 48 
21 Bubur ayam 38 
22 Bandeng Segar “Mbak Mar” 35 
23 Sumber Bestik 51 
24 Tahu Kupat “Bu Sri” 38 
25 Ayam Presto 36 
26 Gempol Plenet 42 
27 Trancam 42 
28 Sop Cakar 55 
29 Jagung Bakar 48 
30 Sate Ayam “Pak Nur” 36 
31 Kakap Bakar 90 
32 Mi Thoprak 34 
33 Selat Segar 30 
34 Mid Ham 2 43 
35 Nasi Timlo 90 
36 Kopi Kupas 90 
37 Nasi Timbel 36 
38 Bunga Juice 30 
39 Soto dan sop 40 
40 Gudeg Kendil 50 
41 Shi Jack 63 
42 Sob buntut 40 
43 Ayam Kremes + Es Buah 42 
44 Lesehan “Mbak Budi” 42 
45 Pepes Ikan 33 
46 Harjo Bestik 48 
47 Dawet Selasih 39 
48 Nasi Liwet 49 
49 Warung “Mbak Imah” 41 
50 Kambing Oven Oasis 53 
51 Kedai bio 35 
52 Kue Leker 48 
53 Cap cay “Larasati” 45 
16 
 
54 Sate Kambing “Haji Bejo” 54 
55 Jenang Tumpang 40 
56 Nasi Kasbah 40 
57 Bang Ucin 43 
58 Bakmi Popular 54 
59 Oseng – oseng Mercon 59 
60 Bubur Kacang Ijo 40 
61 Lontong Opat 36 
62 Nasgor “Pak Sodieg” 40 
63 Kambing Guling 40 
64 Bebek Goreng 40 
65 Aura Bebek 47 
66 Sop Ayam 40 
67 Nasgor “Mbak Nik” 45 
68 Lulpia Solo 58 
69 Sambel Belut 49 
70 Nasi Uduk 40 
71 Pak Pethul 46 
72 Soto Kuah 37 
73 Sate Ayam “Rachmad” 48 
74 Mas Kuning 53 
75 Lontong Ceker 55 
Jumlah Pengujung (Populasi) 3500 
Sumber: Data Sekunder Tanggal 9 s/d 15 Februari 2009. 
Jumlah penjual di wisata Kuliner Langen Bogan Surakarta adalah 75 
orang penjual, dengan jumlah pengunjung rata – rata per harinya mencapai 450 
orang (untuk lebih lengkapnya lihat lampiran 1). Bagi pedagang kuliner yang 
menjajakan dagangannya dikawasan wisata Langen Bogan, peluang bisnis ini 
merupakan suatu wahana untuk media promosi, sehingga meningkatkan income/ 
pendapatan. Adanya tanggapan masyarakat yang cukup positif tentang 
didirikannya wisata kuliner Langen Bogan, akan berpengaruh terhadap daya 
inovasi dan kreativitas para produsen makanan untuk menambah jenis kualitas 
maupun kuantitasnya sehingga pendapatannya pun secara otomatis meningkat. 
Setiap pedagang/ produsen mempunyai menu makanan berciri khas yang digemari 
oleh konsumennya. Pedagang mempunyai keunggulan mutlak yang tidak dimiliki 
oleh para pedagang lainnya. Fernomena tersebut memudahkan pedagang dapat 
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menaksir laba yang diharapkan dengan melihat kemampuan konsumen untuk 
membayar. 
Promosi produk berbagai jenis makanan yang dilakukan oleh 
pemerintah kota Surakarta maupun asosiasi para pedagang di wisata kuliner 
Langen Bogan, meningkatkan permintaan efektif masyarakat di Surakarta dan 
sekitarnya. Menurut Bapak Kiswanto selaku koordinator di Galabo, tiap harinya 
pemerintah memungut biaya kebersihan sebesar Rp 15.000,00  juga 5% per hari 
dari omset penjualan terhadap para pedagang di wisata kuliner Langen Bogan  
sebagai  pendapatan daerah dari pemerintah kota Surakarta. Selain itu, wisata 
kuliner Langen Bogan ini merupakan objek wisata kuliner yang dapat dinikmati 
oleh segala kalangan, baik tua – muda, kaya – miskin, laki – laki maupun 
perempuan. Menu yang disajikan beraneka ragam sehingga permintaan konsumen 
akan berbagai jenis makanan dapat dipenuhi oleh pedagang di wisata kuliner 
Langen Bogan ini. Seiring dengan naiknya permintaan konsumen ini secara 
otomatis juga akan menambah pendapatan/ income (marginal income) dari 
penjulan makanan/ produknya. 
Berdasarkan uraian di atas tergambar dengan jelas bahwa efektivitas 
permintaan konsumen sangat dipengaruhi oleh beberapa faktor yaitu marketing 
mix yang meliputi produk, harga, saluran distribusi, dan promosi. Sehingga judul 
penelitian yang diambil oleh penulis adalah “Pengaruh Bauran Pemasaran 
(Marketing Mix) Terhadap Tingkat Permintaan Efektif Konsumen Di Wisata 
Kuliner Langen Bogan Surakarta Tahun 2009”. 
 
 
B. Identifikasi Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan di atas, penulis 
dapat mengidentifikasi sebagai berikut: 
1. Wisata Kuliner Langen Bogan Gladag, Surakarta merupakan salah satu 
penopang sektor perekonomian dan pariwisata di wilayah Surakarta yang 
perlu dioptimalkan. 
2. Tempat Wisata Kuliner Langen Bogan Gladag, Surakarta diharapkan dapat 
menjadi salah satu tujuan wisata bagi masyarakat Surakarta pada umumnya 
dan wisatawan pada khususnya. 
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3. Penerapan promotion mix di Wisata Kuliner Langen Bogan belum dapat 
memaksimalkan jumlah permintaan efektif yang dapat menambah omset 
penjualan. 
4. Variasi makanan yang disajikan di Wisata Kuliner Langen Bogan belum 
mewakili budaya masyarakat Solo sendiri. 
5. Kurangnya fasilitas  pendukung yang dapat menambah kenyamanan 
pengunjung di Wisata Kuliner Langen Bogan Gladag Surakarta. 
 
C. Pembatasan Masalah 
Pada dasarnya setiap orang mempunyai argumen yang berbeda- beda 
untuk itu dalam mengkaji suatu masalah perlu diberikan batasan yang jelas agar 
menjadi fokus dalam pembahasan, hal ini dilakukan agar permasalahan dapat 
dikaji secara mendalam. Berdasarkan identifikasi masalah diatas maka dalam 
penelitian ini akan di beri batasan sebagai berikut: 
1. Ruang Lingkup Masalah 
a. Produk 
Merurut Fandy Ciptono (1995: 76), “Produk merupakan segala sesuatu 
yang dapat ditawarkan produsen untuk diperhatikan, diminta, dicari, 
dibeli, digunakan, atau dikonsumsi pasar sebagai pemenuhan kebutuhan 
atau keingian pasar yang bersangkutan”. 
b. Harga 
Menurut Harini (2003: 77), “Harga adalah uang (ditambah beberapa 
produk kalau mungkin) yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah 
kombinasi dari produk dan pelayanannya”.  
c. Saluran Distribusi 
Menurut David W. Cravens (1998:28), “Saluran Distribusi adalah jaringan 
organisasi yang melakukan fungsi-fungsi yang menghubungkan produsen 
dengan pengguna akhir”. 
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d. Promosi 
Menurut Harini (2003: 93), “Promosi merupakan arus satu arah atau 
persuasi satu arah dan hanya dilakukan oleh satu organisasi atau individu 
tertentu”.  
e. Permintaan Efektif Konsumen 
Menurut Alfred W. Stonier dan Douglas C. Hague (1999: 36): Permintaan 
adalah barang – barang yang diminta karena barang – barang itu 
diperlukan dan bisa juga dianggap bahwa masing – masing barang yang 
diminta oleh setiap orang yang menggangap barang itu berguna oleh setiap 
orang yang memerlukannya. Dalam bidang ekonomi permintaan juga 
berarti permintaan yang didukung oleh uang yang cukup untuk membeli 
barang tersebut. 
 
2. Objek penelitian 
Objek dalam penelitian ini adalah: 
Variabel bebas  : a. Produk 
      b. Harga 
      c. Saluran Distribusi 
      d. Promosi 
Variabel Terikat  : Permintaan efektif konsumen 
 
3. Subjek penelitian 
Subjek penelitian adalah Pengunjung yang membeli produk di Wisata Kuliner 
Langen Bogan Gladag, Surakarta pada saat penelitian. 
 
D. Perumusan Masalah 
Perumusan masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1. Apakah marketing mix (produk, harga, saluran distribusi, dan promosi) secara 
simultan berpengaruh signifikan terhadap permintaan efektif konsumen di 
Wisata Kuliner Langen Bogan Gladag Surakarta? 
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2. Apakah marketing mix (produk, harga, saluran distribusi, dan promosi) secara 
parsial berpengaruh signifikan terhadap permintaan efektif konsumen di 
Wisata Kuliner Langen Bogan Gladag Surakarta? 
3. Variabel apakah dari marketing mix yang memiliki kontribusi paling besar 
terhadap permintaan efektif konsumen di Wisata Kuliner Langen Bogan 
Gladag Surakarta? 
 
E. Tujuan Penelitian 
Tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1. Untuk mengetahui apakah marketing mix (produk, harga, saluran distribusi, 
dan promosi) secara simultan berpengaruh signifikan terhadap permintaan 
efektif konsumen di Wisata Kuliner Langen Bogan Gladag Surakarta? 
2. Untuk mengetahui apakah marketing mix (produk, harga, saluran distribusi, 
dan promosi) secara parsial berpengaruh signifikan terhadap permintaan 
efektif konsumen di Wisata Kuliner Langen Bogan Gladag Surakarta? 
3. Untuk mengetahui variabel apakah dari marketing mix yang memiliki 
kontribusi paling besar terhadap permintaan efektif konsumen di Wisata 
Kuliner Langen Bogan Gladag Surakarta? 
 
F. Manfaat Penelitian 
Pada hakekatnya suatu penelitian yang dilaksanakan oleh seseorang 
diharapkan akan mendapatkan manfaat tertentu. Begitu pula dengan penelitian ini 
diharapkan mendatangkan manfaat antara lain: 
Manfaat Teoritis 
1. Merupakan sumbangan pemikiran dalam sektor pemasaran dan pariwisata 
khususnya di wisata kuliner Langen Bogan Surakarta. 
2. Sebagai bahan atau referensi bagi para peneliti – peneliti yang lain yang 
ingin mengembangkan sektor pemasaran dan pariwisata.. 
Manfaat Praktis 
1. Bagi produsen/ pedagang agar dapat memberikan masukan tentang cara 
untuk meningkatkan pendapatannya. 
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2. Bagi konsumen, agar dapat terpenuhi kebutuhannya untuk segala jenis 
makanan dalam satu lokasi 
3. Bagi pengelola pasar, dapat memberikan informasi tentang pentingnya 
promosi produk 
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BAB II 
LANDASAN TEORI 
 
A. KAJIAN TEORI 
Dalam penelitian ilmiah diperlukan adanya teori – teori yang men-
dukung permasalahan. Djarwanto PS (1984: 11) mengatakan bahwa: “Teori ber-
fungsi sebagai pedoman guru mempermudah jalannya penelitian dan sebagai 
pegangan pokok bagi si peneliti disamping itu juga merupakan salah satu sumber 
inspirasi bagi peneliti dalam memecahkan masalah masalah penelitian”. 
Dalam penelitian ini teori – teori yang penulis dikemukakan adalah: 
1. Pemasaran 
a. Pengertian Pemasaran 
Pemasaran adalah aspek penting dalam keseluruhan misi perusahaan. 
Menurut Terence A. Shimp (2003: 4) ”Pemasaran adalah sekumpulan kegiatan 
dimana perusahaan dan organisasi lainnya yang mentransfer nilai-nilai 
(pertukaran) antara mereka dengan pelanggannya”. Kegiatan pemasaran banyak 
melibatkan aktivitas komunikasi. Pemasaran umum digunakan dalam 
mendeskripsikan komunikasi dengan pelanggan maupun calon pelanggan. 
Menurut Philip Kotler (2006: 6) ”Pemasaran adalah suatu proses sosial 
yang didalamnya individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan 
dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan, dan secara bebas 
mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak lain”. Promosi menciptakan 
hubungan antara perusahaan dan konsumen sehingga konsumen mengetahui lebih 
banyak produk perusahaan. 
b. Manajemen Pemasaran 
Pemasaran merupakan salah satu faktor penting bagi perusahaan dalam 
suatu sistem yang bermula dan berakhir dengan kebutuhan konsumennya. 
Pengawasan proses pertukaran memerlukan waktu yang banyak dan keahlian, 
sebab suatu pertukaran bertujuan pemasaran lebih baik dan mencapai hasil yang 
akan diinginkan, maka harus di koordinasikan dan dikelola dengan cara yang baik 
melalui manajemen pemasaran. 
10 
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Pada pokoknya manajemen terdiri dari perancangan dan pelaksanaan 
rencana-rencana secara umum. Manajemen mempunyai tiga tugas pokok yaitu: 
1) Perencanaan, yaitu kegiatan mempersiapkan rencana dan strategi umum 
bagi perusahaan dalam seluruh bidang di perusahaan. 
2) Pelaksanaa, yaitu kegiatan dalam rangka melaksanakan rencana-rencana 
yang ditetapkan. 
3) Pengawasan, yaitu kegiatan mengevaluasi, menganalisis, dan mengawasi 
rencana tersebut dalam pelaksanaannya serta mengukur penyimpangan 
yang terjadi. 
Ketiga tugas pokok pemasaran tersebut merupakan atau kesatuan yang 
harus dilaksanakan oleh perusahaan. Menurut Philip Kotler (2006: 6) 
”Manajemen pemasaran sebagai seni dan ilmu memilih pasar sasaran dan 
mendapatkan, menjaga, dan menumbuhkan pelanggan dengan menciptakan, 
menyerahkan dan mengomunikasikan nilai pelanggan yang unggul”.  
Berdasarkan pengertian di atas dapat disimpulkan bahwa manajemen 
pemasaran adalah proses yang mencakup analisis, perencanaan, pelaksanaan, dan 
pengawasan kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan. Kegiatan ini 
bertujuan menimbulkan pertukaran yang diinginkan, baik menyangkut barang dan 
jasa, atau benda-benda lain yang dapat memenuhi kebutuhan psikologis, sosial 
dan kebudayaan. 
c. Konsep Pemasaran 
Menurut Philip Kotler (2006: 26) ”Konsep pemasaran menegaskan bahwa 
kunci untuk mencapai tujuan organisasi yang ditetapkan adalah perusahaan 
tersebut harus menjadi lebih efektif dibandingkan para pesaing dalam 
menciptakan, menyerahkan, dan mengomunikasikan nilai pelanggan kepada pasar 
sasaran yang terpilih”. Konsep ini dimulai dari luar ke dalam, yaitu mulai dengan 
pasar yang didefinisikan dengan baik, memusatkan perhatian pada kebutuhan 
pelanggan, dan menghasilkan keuntungan melalui kepuasan pelanggan. 
Adapun konsep pemasaran menurut Basu Swastha dan T. Hani Handoko 
(2001: 6) adalah ”Sebuah falsafah bisnis yang menyatakan bahwa pemuasan 
kebutuhan konsumen merupakan syarat ekonomi dan sosial bagi kelangsungan 
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hudup perusahaan”. Tiga unsur pokok konsep pemasaran adalah pertama, 
orientasi pada konsumen (consumer oriented), kedua, penyusunan kegiatan 
pemasaran integral (integrated marketing), ketiga, kepuasan konsumen (consumen 
satisfaction). 
 
2. Marketing Mix 
a. Pengertian Marketing Mix. 
Menurut Gilbert A. Churchil(2005: 8), “Marketing Mix (bauran pemasaran) 
atau 4P yaitu pruduk (product) atau jasa , harga (price), tempat (place) atau 
saluran distribusi, dan promosi (promotion) atau bauran komunikasi”. Dapat 
digambarkan sebagi berikut: 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 1. Pengaruh antara produk, harga, saluran distribusi, promosi 
dengan sasaran pasar/ konsumen. 
b. Pengertian Produk 
Merurut Fandy Ciptono (1995: 76), “Produk merupakan segala sesuatu 
yang dapat ditawarkan produsen untuk diperhatikan, diminta, dicari, dibeli, 
digunakan, atau dikonsumsi pasar sebagai pemenuhan kebutuhan atau 
keingian pasar yang bersangkutan”. Selain itu produk juga dapat diartikan 
pemahaman subjektif dari produsen atas sesuatu sebagai usaha untuk 
memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen.  
1) Tingkatan Level Produk. 
Dalam merencanakan penawaran atau produk, pemasar perlu 
memahami lima tingkatan produk yaitu: 
 
Produk 
 
Saluran 
Distribusi 
 Promosi 
Harga 
Sasaran Pasar 
(Konsumen) 
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a. produk utama/ inti (core benefit), yang menawarkan manfaat atau 
kegunaan utama yang dibutuhkan pelanggan. 
b. Produk generik, yang mencerminkan versi dasar (fungsional) dari 
suatu produk. 
c. Produk yang diharapkan (expected product), yaitu sekumpulan atribut 
dan kondisi yang biasa diharapkan pelanggan pada saat melihatnya. 
d. Produk tambahan (augmented product), meliputi pelayanan dan 
manfaat yang membedakan penawaran perusahaan dengan penawaran 
perusahaan pesaing. 
e. Produk potensial, yaitu segala tambahan dan transformasi pada produk 
yang mungkin dilakukan dimasa mendatang. 
2) Klasifikasi Produk. 
Merurut Fandy Ciptono (1995: 78), klasifikasi produk bisa 
dilakukan atas berbagai macam sudut pandang. Berdasarkan daya tahan 
atau berwujud tidaknya produk dapat di golongkan menjadi berikut: 
a. Barang tidak tahan lama (Nondurable Goods). 
Barang tidak tahan lama adalah barang yang berwujud 
biasanya habis dikonsumsi dalam satu atau beberapa kali 
pemakaian. Contohnya adalah sabun, makanan, minuman, 
garam, dan lain – lain. Oleh karena itu barang jenis ini 
dikonsumsi dengan cepat (dalam waktu singkat) dan frekuensi 
pembeliannya sering terjadi. Maka strategi yang paling tepat 
adalah menyediakan di banyak lokasi, menerapkan markup 
yang kecil, dan mengiklankan secara gencar untuk merangsang 
orang agar mencobanya dan sekaligus untuk membentuk 
preferensi. 
b. Barang tahan lama (Durable Goods). 
Barang tahan lama merupakan barang berwujud yang 
biasanya bisa bertahan lama dengan banyak pemakaian. 
Contohnya antara lain TV, lemari es, mobil, komputer dan lain 
sebagainya. Umumnya jenis barang ini membutuhkan personal 
selling dan pelayanan yang lebih banyak dari pada barang yang 
tidak tahan lama, memberikan keuntungan yang lebih besar, 
dan membutuhkan jaminan penjualannya. 
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c. Jasa (sevice). 
Jasa merupakan aktivitas, manfaat atau kepuasan yang 
ditawarkan untuk dijual. Contohnya bengkel reparasi, salon 
kecantikan, kursus, hotel, lembaga pendidikan dan lain – lain.  
3) Klasifikasi barang konsumen. 
Barang konsumen adalah barang yang dikonsumsi untuk 
kepentingan konsumen akhir dan keluarga sendiri. Umumnya dapat di 
golongkan sebagi berikut: 
a. Convenience Goods. 
Convenience goods adalah berang yang pada umumnya 
memiliki frekuensi pembelian tinggi (sering dibeli), dibutuhkan dalam 
waktu segera, dan hanya memerlukan usaha yang minimum (sangat 
kecil) dalam perbandingan dan pembeliannya.  
b. Shopping Goods. 
Adalah barang  - barang yang dalam proses pemilihan dan 
pembeliannya dibandingkan oleh konsumen diantara berbagai 
alternatif yang tersedia. Kriteria perbandingan tersebut meliputi harga, 
kualitas, dan model masing – masing barang. 
c. Speciality Goods. 
Adalah barang – barang yang memiliki karakteristik dan atau 
identifikasi merek yang unik dimana sekelompok konsumen bersedia 
melakukan usaha khusus untuk memebelinya. 
d. Unsought Goods.  
Merupakan barang – barang yang tidak diketahui konsumen 
atau kalaupun sudah diketahui tetapi pada umumnya tidak terpikirkan 
untuk membelinya. 
c. Harga 
1. Pengertian harga 
Menurut Fandy Ciptono(1995: 118), “harga adalah unsur bauran 
pemasaran yang bersifat fleksibel, artinya dapat diubah secara cepat”. 
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Harga merupakan satu – satunya unsur bauran pemasaran yan memberikan 
pemasukan dari perusahan atau pendapatan bagi perusahaan. 
 
2. Peranan harga. 
Menurut Fandy Ciptono(1995: 119), Harga memiliki dua peranan 
yaitu. 
a. Peran alokasi harga yaitu fungsi harga dalam membantu para 
pembeli untuk memutuskan cara memperoleh manfaat atau 
utilitas tertinggi yang diharapkan berdasarkan kekuatan 
pembelinya. 
b. Peran informasi harga, yaitu fungsi harga dalam mendidik 
konsumen mengenai faktor – faktor produk, seperti kualitas.  
 
Menurut David W. Cravens (1998: 71), Dalam menetapkan harga 
harus memperhatikan hal – hal sebagai berikut: 
a. Tetapkan harga tiap produk dalam kaitannya dengan yang lain; 
perbedaan perbedaan yang terpenting dalam produk harus sama 
dengan nilai yang terlihat. 
b. Harga – harga tertinggi dan terendah dalam lini harus ditetapkan 
sedemikian rupa sehingga membantu terpenuhinya persepsi atau 
keinginan pembeli. 
c. Perbedaan harga diantara produk – produk harus lebih besar 
seiring dengan naiknya harga pada lini tersebut. 
 
3. Penetapan harga. 
Menurut David W. Cravens (1998: 57), “Tujuan dari penetapan 
harga adalah sebagi berikut: a. mendapatkan posisi pasar, b. mencapai 
kinerja keuangan, c. penentuan posisi produk, d. merangsang permintaan, 
e. mempengaruhi persaingan”. 
 
Menurut Fandi Ciptono (1995:120), “Tujuan dari penetapan harga 
adalah sebagai berikut: a. berorientasi laba, b. berorientasi pada volume, c. 
berorientasi pada citra, d. stabilitas harga”. 
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d. Saluran Distribusi 
1. Pengertian Saluran Distribusi 
Menurut david W. Cravens (1998:28), “Saluran Distribusi adalah 
jaringan organisasi yang melakukan fungsi-fungsi yang menghubungkan 
produsen dengan pengguna akhir”. Saluran distribusi terdiri dari berbagai 
lembaga dan atau badan yang berhubungan, yang berfungsi sebagai suatu 
sistem atau jaringan. 
Menurut Paul S. Busch dan Michael J. Hauston dalam David W. 
Cravens (1998: 29), “saluran distribusi dapat digambarkan sebagai berikut: 
Saluran Distribusi Konsumen   Saluran Distribusi Industri 
   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 2. Saluran Distribusi Pasar Konsumen dan Industri  
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Menurat Fandy Ciptono (1995: 160), Saluran distribusi dibutuhkan 
terutama karena kesenjangan diantara produksi dan konsumsi kesenjangan 
(Gap) tersebut adalah : 
 1) Geographical gab, yaitu kesenjangan yang terjadi disebabkan 
oleh tempat pemusatan produksi dan lokasi yang tersebar 
dimana mana.  
2) Time Gap, kesenjangan yang terjadi karena adanya kenyataan 
bahwa pembelian atau konsumsi dilakukan hanya pada waktu-
waktu tertentu sementara produksi (agar efisien) berlangsung 
terus menerus sepanjang waktu. 
 3) Quantity Gap, yaitu gap dalam jumlah dimana jumlah barang 
yang diproduksi secara otomatis oleh produsen berbeda dengan 
kuantitas normal yang diinginkan konsumen.  
4) Assortment Gap, dimana produsen umumnya secara spesialisasi 
pada produk tertentu, sedangkan konsumen menginginkan 
produk yang beraneka ragam.  
5) Communication and information gap, yaitu kesenjangan yang 
timbul karena konsumen tidak tahu menahu dimana sumber-
sumber produksi yang menghasilkan produk yang diinginkan 
atau dibutuhkannya, sementara dilain pihak produsen tidak tahu 
siapa dan dimana pembeli potensial berada. 
 
2. Cara mengatasi hambatan dalam saluran pemasaran.  
Menurut McCarthy dan Perreault dalam Fandy Ciptono (1995; 161), 
Untuk mengatasi masalah-masalah memerlukan berbagai penyesuaian 
yang meliputi tugas pokok sebagai berikut:  
1) Accumulating adalah aktifitas mengumpulkan barang-barang 
dari berbagai produsen.  
2)  Bulk breaking merupakan aktifitas membagi produk berbagai 
produsen itu masing-masing kedalam kuantitas yang lebih 
kecil, sesuai dengan yang dibutuhkan atau diminta konsumen 
3) Sorting adalah aktifitas yang homogen dengan spesifikasi dan 
tingkat-tingkat tertentu. 
 4) Assorting adalah menjual berbagai macam lini produk ini 
tergantung pada besar kecilnya bisnis perantara.Semakin besar 
bisnis perantara semakin besar pula jumlah lini produk, jumlah 
variasi produk atau merk pada masing-masing lini produk 
berdasarkan kegunaannya.  
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3. Kriteria memilih saluran distribusi. 
Menurut Fandy Ciptono (1995: 163), Untuk memilih saluran 
distribusi perusahaan harus mengikuti pertimbangan – pertimbangan sebagai 
berikut:  
1) Pertimbangan pasar, yang perlu diperhatikan antara lain jenis 
pasar, jumlah pelanggan potensial, konsentrasi geografis pasar 
dan jumlah ukuran pesanan.  
2) Pertimbangan produk, yang perlu diperhatikan antara lain nilai 
unit (unit value), ketahanan barang (perishability), dan sifat 
teknis produk. 
3) Pertimbangan perantara yang perlu diperhatikan antara lain jasa 
yang diberikan perantara yang diinginkan dan sikap perantara 
terhadap kebijakan perusahan. 
4) Pertimbangan perusahaan yang meliputi sumber – sumber 
finansial, kemampuan manajemen, tingkat pengendian yang 
diinginkan, jasa yang diberikan penjual dan lingkungan.         
   
e. Strategi promosi. 
Strategi promosi berkaitan dengan masalah – masalah perencanaan, 
pelaksanaan, dan pengendalian komunikasi persuasif dengan pelanggan. 
Strategi promosi ini biasanya untuk menentukan promosi personal, iklan dan 
promotion. Menurut Merurut Fandy Ciptono (1995: 200), Strategi promosi 
meliputi hal sebagai berikut: 
1) Strategi Pengeluaran Promosi. 
Anggaran promosi merupakan bagian dari pemasaran 
namun demikian tidak ada standar yang pasti mengenai seberapa 
besar pengeluaran untuk promosi yang harus dialokasikan. Faktor 
penyebabnya adalah pengeluaran promosi itu bervariasi tergantung 
pada produk dan situasi pasar. 
2) Strategi Pemilihan Media.  
Tujuan dari strategi ini adalah memilih media yang tepat 
untuk kampanye iklan dalam rangka  membuat pelanggan menjadi 
tahu, paham, menentukan sikap, dan membeli produk yang 
dihasilkan  perusahaan. Adapun yang dimaksud dengan media 
adalah saluran penyampaian pesan komersial kepada khalayak 
sasaran. Media tersebut dapat berupa surat kabar, majalah, tv, 
radio, media luar ruang, iklan transit dan direct mail. Pemilihan 
setiap media dipengaruhi oleh faktor-faktor seperti ciri produk, 
jenis pesan, pasar sasaran, dan jenis distribusi anggaran, strategi 
iklan pesaing serta keunggulan dan kekurangan media itu sendiri. 
Selain itu pemilihan media juga tergantung pada tujuan 
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pengiklanan, yang merupakan pintu gerbang dari seluruh kegiatan 
dalam program pengiklanan. 
Dalam pemilihan media harus memperhatikan alternatif 
pemilihan media adalah sebagai berikut ini: 
a) Media Cetak 
Yaitu media yang statis dan mengutamakan pesan-pesan 
dengan sejumlah kata, gambar, atau foto baik dalam tata warna 
maupun hitam putih. Bentuk-bentuk iklan dalam media cetak 
biasanya berupa iklan baris, iklan display, suplemen, pariwara 
dan iklan layanan masyarakat. 
b) Media Elektronik 
Yaitu media dengan teknologi elektronik dan hanya 
bisa digunakan bila ada jasa transmisi siaran. Bentuk-bentuk 
iklan dalam media elektronik biasanya berupa sponsor ship, 
iklan partisipasi (disisipkan ditengah-tengah film atau acara), 
pengumumam acara/film, iklan layanan masyarakat, jingle, 
sandiwara dam lain-lain. 
c) Media Luar Ruang 
Yaitu media iklan (biasanya berukuran besar) yang 
dipasang ditempat-tampat terbuka seperti dipinggir jalan, 
dipusat keramaian atau tempat-tempat khusus lainya seperti di 
dalam bis kota, gedung, pagar tembok dan sebagainya. Jenis-
jenis media luar ruang meliputi bilboard, baleho, poster, 
spanduk, umbul-umbul, transit (panel bis), balon raksasa dan 
lain-lain. 
d) Media Lini Bawah 
Yaitu media-media minor yang digunakan untuk 
mengiklankan produk umumnya ada empat macam media yang 
digunakan dalam media lini bawah terdiri dari pameran, direck 
mail, poin of purchase merchandising schemes, dan kalender. 
3) Strategi Copy Periklanan 
Copy adalah isi dari iklan. Copy berfungsi untuk 
menjelaskan manfaat produk dan memberi alasan kepada 
pembacanya mengapa harus membeli produk tersebut. Oleh karena 
itu copy adalah sesuatu yang mewakili pesan yang ingin 
disampaikan pengiklanan. 
4) Strategi Penjualan. 
Yang dimaksud dengan strategi penjualan adalah 
memindahkan posisi pelanggan ke tahap pembelian (dalam proses 
pengambalian keputusan) melalui penjualan tatap muka.tujuannya 
untuk meningkatkan volume penjualan sehingga mampu bersaing 
dan dapat merebut pelanggan pesaing. 
5) Strategi motivasi dan penyelia tenaga penjual. 
Tenaga penjualan dapat dimotivasi dengan menggunakan 
penghargaan berupa finansial maupun non finansial. Motivasi 
finansial berwujud kompensasi uang, sedangkan motivasi non 
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finansial biasanya dalam bentuk program evaluasi kerja. Penyelia 
diperlukan untuk memestikan bahwa tenaga penjualan bekerja 
dengan baik pada lokasi kerja yang tepat, memberi pelatihan, dan 
sebagai saluran komunikasi antara atasan dan bawahan. 
 
 
3. Tingkat Permintaan Efektif Permintaan Konsumen 
a. Pengertian Permintaan 
Menurut Alfred W. Stonier dan Douglas C. Hague (1999: 36): 
“Permintaan adalah barang – barang yang diminta karena barang – 
barang itu diperlukan dan bias juga dianggap bahwa masing – masing 
barang yang diminta oleh setiap orang yang menggangap barang itu 
berguna oleh setiap orang yang memerlukannya. Dalam bidang 
ekonomi permintaan juga berarti permintaan yang didukung oleh uang 
yang cukup untuk membeli barang tersebut.” 
 
Menurut Sadono Sukirno(2005: 76) “Permintaan adalah berbagai 
jenis jumlah barang dan jasa yang diminta pembeli (konsumen) pada berbagai 
kemungkinan tingkat harga dalam periode tertentu dipasar.” 
Berdasarkan pendapat tersebut dapat ditarik kesimpulan bahwa 
Permintaan adalah barang – barang yang diminta karena barang – barang itu 
diperlukan dan bias juga dianggap bahwa masing – masing barang yang 
diminta oleh setiap orang pada berbagai kemungkinan tingkat harga dalam 
periode tertentu dipasar. 
b. Jenis – jenis Permintaan. 
Dilihat dari daya beli konsumen oleh tim PR (2003: 76) Permintaan dibedakan 
menjadi: 
1. Permintaan efektif, yaitu permintaan konsumen terhadap suatu 
barang dan jasa yang disertai dengan daya beli atau kemampuan 
membayar. 
2. Permintaan potensial, yaitu permintaan yang dimiliki konsumen 
terhadap suatu barang dan jasa tetapi belum melaksanakan 
pembelian. 
3. Permintaan absolut, yaitu permintaan yang tidak berdaya beli atau 
permintaan yang tidak disertai kemampuan membayar sesuai 
dengan harganya. 
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Dilihat dari pendapatan riil atau nyata konsumen oleh tim PR (2003: 
76) Permintaan dibedakan menjadi: 
1. Pemintaan konsumen, yaitu permintaan yang dilakukan oleh 
seluruh anggota masyarakat terhadap barang dan jasa untuk 
memenuhi kebutuhan hidupnya. 
2. Permintaan pengusaha, yaitu berawal dari pengusaha berusaha 
memproduksi barang dan jasa. Dalam memproduksi barang dan 
jasa tersebut pengusaha memerlukan faktor – faktor produksi 
seperti bahan baku, bahan penolong, mesin, peralatan, dan biaya 
proses produksi yang harus dibeli. Hal ini menimbulkan 
permintaan pengusaha atas factor produksi yang terdapat dalam 
masyarakat. 
3. Permintaan pemerintah, yaitu permintaan yang bertitik tolak dari 
pemerintah mengeluarkan belanja untuk kelancaran roda 
pemerintahan, sehingga menimbulkan permintaan terhadap barang 
dan jasa.  
4. Permintaan luar negeri, yaitu permintaan yang datang dari 
konsumen, pengusaha, dan pemerintah Negara lain, sehingga 
mempengaruhi pula permintaan dalam negeri. 
 
 
Dilihat dari jumlah permintaannya oleh tim PR (2003: 77) Permintaan 
dibedakan menjadi: 
1. Permintaan Perseorangan, yaitu permintaan dari seseorang untuk 
memenuhi kebutuhan hidup. Permintaan ini mempunyai sifat yang 
berbeda antara orang satu dengan yang lain. Permintaan ini tidak 
diperhitungkan oleh pengusaha karena tidak menentu, sehingga 
pengusaha lebih mementingkan permintaan kolektif/ pasar. 
2. Permintaan Pasar atau Kolektif, yaitu permintaan yang dimiliki 
masyarakat sebagai keseluruhan dalam waktu yang sama. 
Permintaan pasar/ kolektif secara teori diperoleh dari penjumlahan 
permintaan perseorangan. 
 
c. Pengertian Konsumen. 
Menurut Sadono Sukirno (2005: 71 ) “Konsumen adalah pembeli/ 
orang perorang yang menghabiskan barang dan jasa atau mengurangi nilai 
ekonomi atau manfaat dari suatu barang dan jasa.  
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d. Pengertian Permintaan konsumen 
 Menurut Alfred W. Stonier dan Douglas C. Hague (1999: 75) 
Permintaan  konsumen tidak berubah sama sekali.”1) Konsumen mempunyai 
jumlah uang yang tetap, 2) Konsumen adalah salah satu dari sekian banyak 
pembeli, 3) Konsumen bisa, jika ia mau membelanjakan uangnya sedikit saja, 
4) Konsumen itu bertindak rasional”. 
 
Berdasarkan asumsi tersebut di identifikasi bahwa semua barang 
itu langka/ jarang, maka seorang konsumen tidak bias membeli barang itu 
dalam jumlah tak terbatas. Sehingga diketahui dari pengalaman pribadi 
konsumen, bahwa konsumen membatasi pada persoalan bagaimana 
menggunakan uang  miliknya sebaik mungkin bagaimana cara menperoleh 
kepuasan yang maksimum dari sumber – sumber yang terbatas. Konsumen 
terpaksa kadang harus hidup tanpa barang yang ia perlukan, karena 
penghasilan konsumen terlalu sedikit untuk memenuhi kebutuhan. 
Konsumen mengalami kesulitan pokok yaitu ia harus memilih 
diantara berbagai kebutuhan alternatif. Karena ia tidak mempunyai uang 
yang cukup  untuk bisa membeli apa saja yang diinginkan, ia hanya bisa 
membeli satu macam barang, ia harus memilih alternatif – alternatif 
kebutuhannya mana yang harus dipenuhu terlebih dahulu. Sedangkan pada 
kenyataanya konsumen menginginkan kepuasan yang maksimum dari 
uang yang tersedia dengan membeli barang yang paling ia senangi. 
 
e. Faktor – faktor yang mempengaruhi tingkat Permintaan 
Sadono Sukirno(2005: 76) Menyatakan bahwa permintaan 
dipengaruhi oleh faktor sebagai berikut: 
1) Harga barang itu sendiri. 
2) Harga barang lain yang berkaitan erat dengan barang tersebut. 
3) Pendapatan rumah tangga dan pendapatan rata – rata masyarakat. 
4) Corak distribusi pendapatan dalam masyarakat. 
5) Cita rasa masyarakat. 
6) Jumlah penduduk. 
7) Ramalan mengenai keadaan yang akan datang. 
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Berdasarkan pendapat Alfred W. Stonier dan Douglas C. Hague 
(1999: 97) menyatakan bahwa permintaan dipengaruhi oleh faktor sebagai 
berikut: 
1) Ekuilibrium konsumen untuk lebih dari dua macam barang. 
2) Efek perubahan harga. 
3) Efek pendapatan. 
4) Efek subtitusi. 
5) Barang inferior ( kualitas rendah) 
 
Dari kedua pendapat diatas dapat dijabarkan sebagai berikut: 
1) Harga barang itu Sendiri 
Harga barang yang bersangkutan adalah tingkat harga barang 
tersebut dipasaran, dan barang tersebut apakah termasuk dalam barang 
kebutuhan pokok, dan apakah konsumen dapat menjangkau harga barang 
tersebut. Biasanya konsumen akan memperhitungkan tingkat harga ini. 
Jika harga barang tersebut terlalu tinggi konsumen pun akan mencari 
alternatif lain untuk memenuhi kebutuhannya. 
2) Harga Barang lain. 
Dalam teori permintaan, bahwa barang – barang ada yang saling 
bersaingan (barang pengganti) satu sama lain dalam memenuhi kebutuhan 
masyarakat barang barang seperti itu dapat menumbulkan pengaruh yang 
penting terhadap permintaan suatu barang. Sedangkan hubungan antara 
sesuatu barang dengan berbagai jenis – jenis barang lainya dapat 
dibedakan kepada tiga golongan yaitu: 
a) Barang pengganti (Barang Subtitusi) 
Sesuatu barang dinamakan barang pengganti kepada barang lain 
apabila ia menggantikan fungsi barang tersebut. Kopi dan teh adalah 
barang yang saling menggantikan fungsinya. Seseorang suka 
meminum teh selalu dapat menerima kopi apabila teh tidak ada. 
Sebaliknya seorang peminum kopi tidak akan menolak meminum teh 
apa bila kopi tidak ada. Harga barang pengganti akan mempengaruhi 
permintaan barang yang digantikannya. Sekiranya  harga barang 
pengganti lebih murah maka barang yang akan digantikan akan 
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mengalami pengurangan permintaan. Dengan demikian apabila harga 
kopi turun maka permintaan terhadap teh berkurang, sebaliknya, 
apabila jika harga kopi naik maka permintaan terhadap teh meningkat. 
b) Barang pelengkap. 
Apabila sesuatu barang selalu digunakan bersama dengan 
barang lainnya, maka barang tersebut dinamakan barang pelengkap 
kepada barang lain tersebut. Gula adalah pelengkap kepada kopi atau 
teh karena pada umumnya kopi dan teh yang diminum harus dibubuhi 
gula. Kenaikan atau penurunan permintaan terhadap barang pelengkap 
selalu sejalan dengan perubahan permintaan barang yang digenapinya. 
c) Barang netral 
Permintaan terhadap beras dan terhadap buku tulis tidak 
mempunyai hubungan sama sekali. Maksudnya, perubahan permintaan 
harga beras tidak akan mempengaruhi permintaan buku tulis begitu 
pula sebaliknya. Apabila dua macam barang tidak mempunyai 
hubungan yang rapat maka perubahan terhadap permintaan salah satu 
barang tersebut tidak akan mempengaruhi permintaan barang lainnya. 
Barang seperti ini disebut barang netral. 
3) Pendapatan para pembeli. 
Pendapatan para pembeli merupakan faktor yang sangat penting dalam 
menentukan corak permintaan terhadap berbagai barang. Perubahan 
pendapatan selalu menimbulkan perubahan terhadap permintaan berbagai 
jenis barang. Berdasarkan sifat perubahan permintaan yang berlaku apabila 
pendapatan berubah dapat dibedakan menjadi empat golongan yaitu: 
a) Barang Inferior. 
Adalah barang yang banyak diminta oleh orang – orang berpendapatan 
rendah. Kalau pendapatan bertambah tinggi maka permintaan terhadap 
barang inferior akan berkurang. Para pembeli akan mengalami 
kenaikan pendapatan dan akan mengurangi pengeluaranya terhadap 
barang – barang inferior dan menggantinya dengan barang – barang 
yang baik mutunya. Ubi kayu adalah salah satu contoh dari barang 
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inferior. Pada pendapatan yang sangat rendah orang – orang 
mrngkonsumsi ubi kayu pengganti beras atau makanan ringan. Kalau 
pendapatan meningkat maka konsumen mempunyai kemampuan untuk 
membeli barang makan lain dan mengurangi konsumssi ubi kayu. 
b) Barang Esensial. 
Adalah barang yang sangat penting artinya dalam kehidupan 
masyarakat sehari – hari. Biasanya barang ini terdiri dari kebutuhan 
pokok masyarakat seperti makanan dan pakaian. Perbelanjaan seperti 
ini tidak berubah walau pendapatan meningkat. 
c) Barang Normal. 
Sesuatu yang dinamakan barang normal apabila ia mengalami 
kenikan permintaan sebagai akibat dari kenaikan pendapatan. 
Kebanyakan barang – barang ada dalam masyarakat termasuk dalam 
golongan ini. Beberapa contohnya adalah pakaian, sepatu, berbagai 
jenis peralatan rumah tangga dan berbagai jenis makanan. Ada dua 
faktor yang menyebabkan barang – barang seperti itu mengalami 
kenaikan jika pendapatan para konsumen bertambah, yaitu: 
1. Pertambahan pendapatan menembah kemampuan untuk membeli 
lebih banyak barang. 
2. Pertambahan pendapatan memungkinkan para pembeli menukar 
konsumsi mereka dari barang yang kurang baik mutunya pada 
barang – barang yang lebih baik mutunya. 
d) Barang Mewah. 
Jenis – jenis barang yang dibeli orang apabila pendapatan 
mereka sudah relative tinggi termasuk dalam golongan ini. Emas, 
intan, mobil sedan adalah beberapa contoh barang mewah. Barang – 
barang tersebut baru dibeli masyarakat setelah dapat memenuhi 
kebutuhan yang pokok seperti mkanan, pakaian, dan perumahan. 
4) Distribusi Pendapatan. 
Distribusi pendapatan juga dapat mempengaruhi corak permintaan 
terhadap berbagai jenis barang. Sejumlah pendapatan masyarakat yang 
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tertentu besarnya akan menimbulkan corak permintaan masyarakat yang 
berbeda apabila pendapatan tersebut diubah corak distribusinya. Sekiranya 
pemerintah menaikan pajak terhadap orang – oaring kaya dan kemudian 
menggunakan hasil pajak itu untuk meningkatkan pendapatan para pekerja 
yang bergaji rendah sehingga corak permintaan terhadap berbagai barang 
akan mengalami perubahan. Barang – barang yang digunakan oleh orang – 
orang kaya akan berkurang permintaanya, tetapi sebaliknya barang – 
barang yang digunkan orang yang berpendapatan rendah yang mengalami 
kenaikan pendapatan akan bertambah permintaanya. Misalnya, permintaan 
terhadap mobil akan berkurang akan tetapi permintaan terhadap rumah 
harga murah akan bertambah. 
5) Cita Rasa Masyarakat. 
Cita rasa mempunyai pengaruh yang cukup besar terhadap keinginan 
masyarakat untuk membeli barang – barang. Pada tahun 1960-an sedikit 
sekali orang yang suka menggunakan mobil – mobil buatan Jepang. Tetapi 
sejak tahun 1970-an suasana sudah sangat berubah, diberbagai Negara 
didunia didapai mobil buatan jepang semakan popular dan banyak 
dibangunkan orang. Akibatnya, permintaan terhadap mobil – mobil buatan 
amerika dan eropa sangat merosot. Sehingga dari contoh ini 
menggambarkan bagaimana perubahan cita rasa masyarakat dapat 
mempengaruhi permintaan berbagai jenis barang. 
6) Jumlah penduduk. 
Pertambahan penduduk tidak dengan sendirinya menyebabkan 
pertambahan permintaan. Tetapi besarnya pertambahan penduduk diikuti 
oleh perkembangan dalam kesempatan kerja. Dengan demikian lebih 
banyak orang yang menerima pendapatan ini menambah daya beli dalam 
masyarakat. Pertambahan daya beli ini akan menambah permintaan. 
7) Ekspektasi Tentang Masa Depan.  
Perubahan – perubahan yang diramalkan mengenai keadaan pada masa 
yang akan datang dapat mempengaruhi permintaan. Ramalan para 
konsumen bahwa harga – harga akan menjadi lebih bertambah tinggi pada 
masa depan akan mendorong mereka untuk membeli lebih banyak pada 
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masa kini, untuk menghemat pengeluaran dimasa yang akan datang. 
Sebaliknya, ramalan bahwa lowongan kerja akan bertambah sukar dan 
kegiatan ekonomi akan mengalami resesi, akan mendorong orang lebih 
berhemat dalam pengeluaran dan mengurangi permintaan. 
 
 
4. Wisata Kuliner Langen Bogan Surakarta. 
a. Pengertian Wisata  
Menurut UU No. 9 th 1990 tentang kepariwisataan Bab I pasal I 
(blogshop.com diakses taggal 6 November 2008 ) dinyatakan bahwa wisata 
adalah kegiatan perjalanan atau secara sukarela serta bersifat sementara untuk 
menikmati objek dan daya tarik wisata. 
b. Pengertian Kuliner. 
Menurut Seminar UNPAD (blogspot.com diakses taggal 6 November 
2008) kuliner adalah hal/ kegiatan yang berkaitan dengan makanan, 
didalamnya berkaitan dengan resep makanan, macam makanan, menu 
makanan dan lain sebagainya. 
c. Pengertian Wisata Kuliner. 
Kegiatan perjalanan atau ssecara sukarela serta bersifat sementara 
untuk menikmati yang berkaitan dengan makanan, didalamnya berkaitan 
dengan resep makanan, macam makanan, menu makanan dan lain sebagainya. 
d. Gambaran umum Wisata Kuliner Langen Bogan Surakarta 
Wisata kuliner langen bogan Surakarta berdiri di daerah Gladag sejak 
tahun 2008. Pada awalnya wisata kuliner ini di prakarsai oleh wali kota 
Surakarta Bapak  Joko Widodo untuk melestarikan dan menjaga makanan 
khas kota Surakarta yang hampir punah. Semiua fasilitas, dan promosi 
penjualannya ditanggung dan dibiayai oleh pemerintah kota Surakarta. Hingga 
saat ini tempat tersebut mampu menarik perhatian publik. Dengan 
menempatkan wisata Langen Bogan di sebuah tempat yang strategis dan 
mudah dijangkau oleh masyarakat. Dengan dibangunnya Wisata kuliner 
Langen Bogan Surakarta dapat menarik animo masyarakat sehingga 
diharapkan menjadi salah satu penggerak roda perekonomian di daerah 
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Surakarta dan sekitarnya. Di Wisata Kuliner Langen Bogan Surakarta 
ditawarkan berbagai macam makanan khas Surakarta seperti nasi liwet, nasi 
pecel, thengkleng, nasi gudeg, juga makanan dari masyarakat etnis Tiong Hoa 
seperti Kwe Tio, Fuyung Hai, Paklay. Makanan dari etnis Arab, seperti nasi 
Kabuli, aneka masakan kambing. Masakan Eropa dan Amerika juga tersedia 
di Wisata Kuliner Langen Bogan seperti Hamburger, Pizza, Steak, Hot dog 
dan lain sebagainya, sedangkan aneka macam minuman pun mulai dari teh 
kampul, hingga beraneka macam jus. 
 
B. KERANGKA PEMIKIRAN 
Pendapatan dari seorang penjual dipengaruhi oleh berbagai macam 
faktor. Dalam bahasan ini dititik beratkan pada faktor marketing mix dan 
permintaan konsumen. Sehingga dapat diilustrasikan sebagai berikut: 
1. Pengaruh produk terhadap tingkat permintaan efektif konsumen. 
Produk adalah sesuatu sebagai usaha untuk memenuhi kebutuhan dan 
keinginan konsumen. Konsumen mengalami kesulitan pokok yaitu ia harus 
memilih diantara berbagai kebutuhan alternative. Karena ia tidak mempunyai 
uang yang cukup  untuk bisa membeli apa saja yang diinginkan, ia hanya bisa 
membeli satu macam barang, ia harus memilih diantara alternatif – alternatif 
kebutuhannya mana yang harus dipenuhi terlebih dahulu. Sedangkan pada 
kenyataanya konsumen menginginkan kepuasan yang maksimum dari uang 
yang tersedia dengan membeli barang yang paling ia senangi. Dari hal ini 
dapat dilihat seberapa besar tingkat permintaan konsumen yang berpengaruh 
terhadap besarnya omset penjualan. Secara otomatis jika permintaan 
konsumen terus bertambah, maka omset penjualannya pun akan bertambah 
dan pendapatan penjual akan bertambah. Sebaliknya jika permintaan 
konsumen turun, maka omset penjualannya pun akan berkurang dan 
pendapatan penjual akan mengalami penurunan pula. 
2. Pengaruh Harga terhadap tingkat permintaan efektif konsumen. 
41 
 
Harga sangat menentukan sekali akan kemampuan konsumen untuk 
membeli produk yang ditawarkan oleh produsen. Persaingan harga yang 
sangat kompetitif di kalangan penjual sangat menguntungkan konsumen. 
Dalam penelitian ini harga produk yang dihasilkan dirasa cukup buat 
dijangkau oleh konsumen. Dengan harga yang pantas konsumen dengan 
mudah untuk memperoleh produk untuk memenuhi kebutuhannya. Sehingga 
dapat disimpulkan bahwa harga produk mempengaruhi tingkat permintaan 
efektif konsumen. 
3. Pengaruh Saluran distribusi terhadap tingkat permintaan efektif  konsumen. 
Saluran distribusi adalah tempat terjadinya suatu transaksi antara 
penjual dan pembeli. Pemilihan lokasi saluran distribusi sangat menentukan 
sekali terhadap permintaan konsumen. Saluran distribusi biasanya 
ditempatkan dilokasi yang strategis dan mudah dijangkau oleh banyak orang. 
Berbagai macam fasilitas melengkapi suatu pasar untuk memberikan kesan 
nyaman bagi konsumen. Saluran distribusi dalam penelitian ini adalah 
kawasan wisata budaya Kraton Surakarta tepatnya di daerah Gladag Surakarta. 
Dengan memilih lokasi yang berada di tengah kota dan mudah untuk 
dijangkau konsumen diharapkan akan menarik animo banyak orang untuk 
mengunjunginya. Sehingga dapat ditarik kesimpulan bahwa pemilihan lokasi 
saluran distribusi dan fasilitas didalamnya mempengaruhi tingkat permintaan 
efektif  konsumen untuk menikmati produk dari penjual. 
4. Pengaruh promosi terhadap tingkat pemintaan efektif konsumen 
Promosi dirancang untuk memecahkan kesetiaan terhadap produk 
tertentu yang digunakan di pasar dengan kesamaan produk yang tinggi 
sehingga menghasilkan tanggapan penjualan yang tinggi dalam jangka pendek 
dan sedikit keuntungan permanen dalam pangsa pasar. Terdapat 4 bauran dari 
promosi yang biasa disebut dengan promotion mix. Adapun bauran dari 
promotion mix adalah, iklan, penjualan langsung, promosi penjualan dan 
publisitas. Di pasar dengan perbedaan merk produk yang tinggi, strategi 
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promosi mix tdapat mengubah pangsa pasar secara lebih permanen. Sehingga 
dari adanya promosi produk dapat menambah omset penjualan dari penjual 
atau konsumen. 
5. Pengaruh Produk, Harga, Saluran Distribusi dan Promosi secara bersama 
terhadap tingkat permintaan efektif konsumen. 
Bauran pemasaran (Marketing Mix) antara lain produk, harga, saluran 
distribusi dan promosi kesatuan yang menunjang adalah kelancarnya proses 
pemasaran dari suatu produk. Suksesnya suatu pemasaran dapat diukur dengan 
kepuasan konsumen dalam hal ini ditunjukkan dengan banyaknya konsumen 
yang melakukan pembelian terhadap produk yang ditawarkan sehingga 
mampu meningkatkan volume penjualan. Sehingga dengan kata lain produk, 
harga, saluran distribusi dan promosi mempengaruhi secara bersama–sama 
terhadap tingkat permintaan efektif konsumen. 
Berdasarkan pemikiran di atas maka dalam penelitian ini dapat 
digambarkan kerangka pemikiran sebagai berikut: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Marketing Mix 
(X) 
Tingkat Permintaan  
Efektif Konsumen 
(Y) 
Produk 
(X1) 
Harga 
(X2) 
 
Saluran 
Distribusi (X3) 
(X ) 
Promosi 
(X4) 
 
Marketing Mix 
(X) 
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Gambar 3. Kerangka Pemikiran “Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 
Terhadap Tingkat Permintaan Konsumen”. 
C. HIPOTESIS 
Berdasarkan pokok permasalahan yang diteliti maka dalam penelitian ini 
penulis mengajukan hipotesis sebagai berikut. 
1. Diduga marketing mix (produk (X1), harga (X2), saluran distribusi (X3) dan 
promosi (X4)) secara simultan berpengaruh signifikan terhadap permintaan 
efektif  konsumen  
2. Diduga marketing mix (produk (X1), harga (X2), saluran distribusi (X3) dan 
promosi (X4)) secara parsial berpengaruh signifikan terhadap permintaan 
efektif konsumen (tahap kognitif, tahap afektif, tahap tindakan = Y). 
3. Diduga variabel harga memiliki kontribusi paling besar terhadap permintaan 
efektif konsumen. 
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BAB III 
METODOLOGI PENELITIAN 
 
Metodologi berasal dari kata Yunani “Metodos” yang berarti cara dan 
“logos” yang berarti ilmu. Menurut Sutrisna Hadi (2000: 24) metodologi adalah 
”Pelajaran yang memperbincangkan metode – metode ilmiah untuk research 
disebut metodologi research”. Penelitian ilmiah merupakan suatu kegiatan yang 
dilakukan secara sadar, terencana dan bertujuan untuk memperoleh suatu kebenar-
an ilmiah. Selanjutnya Sutrisna Hadi (2000: 3) mendefinisikan penelitian atau 
research, bahwa: “Suatu research, khususnya dalam ilmu – ilmu pengetahuan 
empirik, pada umumnya bertujuan untuk menemukan, mengembangkan atau 
menguji kebenaran suatu  pengetahuan”. Oleh karena itu dalam penelitian ilmiah 
diperlukan suatu perencanaan penelitian yang logis dan sistematis.  
 
A. Tempat Dan Waktu Penelitian 
 
1. Tempat penelitian 
Tempat penelitian yang penulis gunakan adalah Wisata Kuliner 
Langen Bogan Gladak, Surakarta. Adapun alasan penulis memilih Wisata 
Kuliner Langen Bogan Gladak, Surakarta sebagai tempat penelitian adalah:  
1. Wisata Kuliner Langen Bogan adalah salah satu wisata baru, dan cukup 
menarik animo masyarakat Surakarta pada khususnya dan masyarakat 
Indonesia pada umumnya. 
2. Wisata Kuliner Langen Bogan adalah salah satu sarana rekreasi di kota 
Surakarta yang dapat menyangga sektor perekonomian dan sektor pariwisata. 
 
2. Waktu penelitian  
 Waktu penelitian yaitu direncanakan selama sembilan bulan yaitu 
dari bulan Desember 2008 yang dimulai dari pengajuan judul sampai dengan 
32 
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penyelesaian penulisan laporan penelitian pada bulan Mei 2009, dengan rincian 
sebagai berikut: 
 
Tabel. 2 Jadwal kegiatan penelitian. 
Jenis kegiatan 2008/2009 
A.Persiapan 
Penelitian 
des Jan Feb Mar Apr Mei 
1. pengajuan judul       
2. penyusunan proposal       
3. izin penelitian       
4. penyusunan angket       
B.Pelaksanaan Penelitian       
1. pengumpulan data       
2. analisis data       
3. penarikan hasil       
4.penyusunan laporan 
 Penelitian 
      
 
B. Metode Penelitian 
Metode penelitian adalah suatu kegiatan yang sistematis, terencana 
dan teratur untuk menemukan dan menguji kebenaran suatu pengetahuan 
dengan mengunakan metode – metode ilmiah. Menurut Boehar Soeharto 
(1989: 14) mengemukakan bahwa “Metode adalah cara kerja untuk memahami 
suatu objek”. Sedangkan menurut Winarno Surakhmad (1994: 131) “Metode 
merupakan cara utama yang dipergunakan untuk mencapai suatu tujuan, 
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misalnya untuk menguji serangkaian hipotesa dengan menggunakan teknik 
serta alat – alat tertentu”. 
Berdasarkan definisi – definisi diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa 
metode adalah cara kerja untuk memahami suatu objek dengan tujuan tertentu 
dengan menggunakan teknik serta alat – alat tertentu. 
   Menurut Hadari Nawawi (1995: 62), metode penelitian ada 4 yaitu: 
1. Metode filosofi  
 Adalah prosedur pemecahan masalah melalui pemikiran 
yang terarah, mendalam dan mendasar dengan menggunakan 
pola berfikir aliran filosofi tertentu 
2. Metode deskriptif 
  Adalah prosedur pemecahan masalah yang disediakan 
dengan menggambarkan keadaan pada saat sekarang 
berdasarkan fakta – fakta yang tampak. 
3. Metode historis 
  Adalah prosedur pemecahan masalah dengan 
menggunakan data masa lalu. 
4. Metode eksperimen  
          Adalah prosedur penelitian yang dilakukan untuk 
mengungkapkan hubungan sebab akibat dua variabel atau 
lebih, dengan mengendalikan pengaruh variabel lainnya 
melalui percobaan. 
 
Dalam hal ini peneliti menggunakan metode diskriptif kuantitatif, 
karena metode penelitian ini mempunyai tujuan memperoleh informasi dengan 
membuat gambaran atau diskripsi tentang apa yang ada atau sedang terjadi. Hal 
ini sesuai dengan pendapat Sumanto (1995: 77) bahwa: 
“Kegiatan penelitian diskriptif melibatkan pengumpulan data untuk menguji 
hipotesis yang berkaitan dengan status atau kondisi objek yang diteliti pada 
saat dilakukan penelitian”. Penelitian diskriptif berusaha mendiskripsikan 
dan menginterprestasikan apa yang ada (bisa mengenai kondisi, atau 
hubungan yang ada, pendapat yang sedang timbul, proses yang sedang 
berlangsung), akibat efek yang terjadi atau kecenderungan yang tengah 
berkembang. Dalam penelitian dsikriptif biasanya dikumpulkan melalui 
survey angket, wawancara atau observasi”. 
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Dengan demikian penelitian deskriptif merupakan penelitian yang 
menuturkan dan menafsirkan data yang ada tentang situasi yang dialami dan 
menunjukan hubungan atau sikap yang nampak tentang proses yang sedang 
terjadi 
Menurut Winarno Surakhmad (1994: 131) metode deskripsi 
mempunyai ciri – ciri: 
1. Memusatkan diri pada pemecahan masalah – masalah yang ada 
pada masa sekarang, masalah – masalah aktual. 
2. Data yang dikumpulkan mula – mula disusun, dijelaskan 
kemudian dianalisis (karena itu metode ini sering disebut metode 
analitis). 
 
Berdasarkan uraian di atas sesuai dengan sifat dan tujuan penelitian, 
maka penelitian ini akan menggunakan metode deskriptif dengan rancangan 
penelitian regresi ganda. Artinya dalam penelitian ini terpusat pada pemecahan 
masalah sekarang berdasarkan data – data yang ada untuk mengetahui 
hubungan yang ada antara dua variabel atau lebih.     
 
C. Populasi dan Sampel 
1. Populasi 
Hadari Nawawi (1995: 141) mengemukakan bahwa “Populasi adalah 
sekelompok subyek baik manusia, gejala, nilai, test dan benda – benda ataupun 
peristiwa”. Sedangkan menurut Suharsimi Arikunto (2002: 108) “Populasi 
adalah keseluruhan subyek penelitian”. Menurut Anto Dajan (1989: 110) 
“Populasi (Population) acapkali dinamakan universum merupakan keseluruhan 
unsur – unsur yang memiliki satu atau beberapa ciri atau karakteristik yang 
sama”. 
Berdasarkan kedua pendapat di atas penulis dapat menyimpulkan 
mengenai populasi sebagai berikut, populasi adalah suatu kelompok individu 
atau unsur- unsur yang memiliki kesamaan ciri – ciri yang merupakan sumber 
data yang diteliti dan hasilnya dianalisis. 
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Berdasarkan rumusan di atas penulis menetapkan populasi penelitian 
adalah seluruh pengunjung di Wisata Kuliner Langen Bogan, Gladag, 
Surakarta yang jumlahnya tak terbatas akan tetapi peneliti telah melakukan 
survey di lapangan selama 1 minggu dengan memperoleh jumlah pengunjung 
sebanyak 3500 orang. 
2. Sampel 
Dengan pertimbangan jumlah populasi yang tak terbatas, untuk lebih 
memudahkan dalam melaksanakan penelitian maka peneliti mengambil contoh 
atau sampel yang digunakan untuk menggeneralisasikan hasil penelitian atau 
menganggkat kesimpulan penelitian sebagai suatu yang berlaku bagi populasi. 
Menurut Suharsimi Arikunto (2002: 109) “Sampel adalah bagian atau wakil 
populasi yang diteliti “. Sedangkan menurut Handari Nawawi (1995:144) 
“Sampel adalah sebagian dari populasi untuk mewakili seluruh populasi”. Dari 
kedua pendapat di atas penulis menyimpulkan bahwa sampel adalah bagian 
dari populasi yang menjadi obyek sesungguhnya dari suatu penelitian. 
Menurut pendapat Suharsimi Arikunto (2002:112), dalam 
menentukan jumlah sample adalah sebagai berikut: 
“Untuk sekedar ancer-ancer maka apabila subyek kurang dari 100, lebih 
baik sampel diambil semua sehingga penelitan merupakan penelitian 
populasi selanjutnya jika jumlah subyek besar dapat diambil antara 10%-
15% atau 20%-25% atau lebih”. 
Pendapat ini didukung oleh Nasution (1982 : 116) yang mengatakan 
bahwa “jumlah sampel yang sesuai sering disebut aturan sepersepuluh, jadi 
10% dari jumlah populasi”.  
Karena jumlah subyek penelitian ini cukup besar yaitu 3500 orang 
maka untuk menentukan besarnya sampel dalam penelitian ini digunakan 
10% dari jumlah populasi yaitu sebanyak 3500 X 10% =350 orang. 
 
3. Teknik Pengambilan Sampel. 
Menurut Sukardi (1984: 43) dalam memilih sampel ada 4 macam 
pengumpulan sampel ada empat macam cara memilih yaitu: 
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a. Teknik memilih sampel secara kebetulan (accidental). 
Teknik pemilihan sampel yang pertama adalah memilih 
secara kebetulan atau accidential sampling. Teknik ini dikatakan 
secara kebetulan kerena peneliti memang sengaja memilih sampel 
kepada siapapun yang ditemui atau by accidental pada tempat, 
waktu, dan cara yang telah ditentukan.  
b. Memilih sampel dengan teknik bertujuan. 
Teknik memilih sampel yang termasuk non probabilitas 
adalah memilih sampel dengan dasar tujuan. 
c. Memilih sampel secara kuota atau jatah. 
Teknik ini para peneliti menentukan besarnya jumlah 
responden menjadi anggota sampel, dengan menentukan kuota 
yang telah ditentukan sebelumnya  
d. Memilih sampel dengan cara ”getok tular” 
Yaitu memilih sampel dengan konsep snowball sampling 
atau dengan memberitahu seseorang untuk menjadi anggota 
sampeln atas dasar rekomedasi atau anjuran orang yang telah lebih 
dahulu menjadi sampel. 
Penelitian ini mengunakan teknik accidental sampling (teknik 
memilih sampel secara kebetulan), dikarenakan jumlah populasi tak terbatas. 
Teknik accidental sampling yaitu teknik pengumpulan dikatakan secara 
kebetulan karena peneliti dengan sengaja memilih sampel kepada siapapun 
yang ditemuinya atau by accident pada tempat waktu dan cara yang telah 
ditentukan. Sehingga peneliti akan melakukan penelitian secara tiba-tiba. 
D. Teknik Pengumpulan Data 
Dalam usaha memperoleh data sebagai mana yang diharapkan maka 
dibutuhkan kejelian dalam memilih metode pengumpulan data yang digunakan 
namun masing- masing metode mempunyai kelebihan dan kekurangan. 
Menurut Suharsimi Arikunto (2002: 198), ada beberapa teknik pengumpulan 
data yang biasa digunakan dalam penelitian ilmiah yaitu: 
1. Metode tes. 
2. Metode angket atau kuesioner. 
3. Metode interview. 
4. Metode observasi. 
5. Metode dokumentasi.  
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Sesuai dengan pokok persoalan dalam penelitian mengenai pengaruh 
bauran pemasaran terhadap tingkat permintaan efektif  konsumen di Wisata 
Kuliner Langen Bogan Surakarta, maka metode pengumpulan data yang dianggap 
tepat adalah: metode angketdan metode dokumentasi.  
 
1. Metode angket atau kuesioner  
a. Pengertian angket 
Menurut pendapat Suharsismi Arikunto (2002: 128), “Kuesioner 
adalah sejumlah pertanyaan tertulis yang digunakan untuk memperoleh 
informasi dari responden dalam arti laporan tentang pribadinya, ataupun 
hal- hal yang ia ketahui”.  
Sedangkan Kartini Kartono (1983: 200) berpendapat bahwa: 
“Angket/ kuisioner ialah suatu penyelidikan mengenai suatu masalah yang 
umumnya banyak menyangkut kepentingan umum (orang banyak) 
dilakukan dengan jalan mengedarkan data daftar pertanyaan berupa 
formulir – formulir diajukan secara tertulis kepada sejumlah subjek untuk 
mendapatkan jawaban atau tanggapan responden ditulis seperlunya”. 
Berasal kedua pernyataan itu dapat penulis menarik kesimpulan 
bahwa pengertian dari angket adalah sejumlah pertanyaan tertulis, dilaku-
kan dengan jalan mengedarkan pertanyaan – pertanyaan tersebut kepada 
responden untuk memperoleh informasi dari responden, dalam arti laporan 
pribadinya atau hal – hal yang ia ketahui. 
Berdasarkan uraian di atas metode angket ini digunakan untuk 
memperoleh data variabel (X) yaitu promosi pemasaran produk dan 
tingkat permintaan konsumen. data tentang promosi pemasaran produk 
dan tingkat permintaan konsumen diperoleh dari hasil pengisian angket 
yang diisi oleh responden. Ada pun pertimbangan peneliti mengunakan 
angket dalam penelitian ini adalah: 
1) Data yang akan diungkap sangat berkaitan dengan masalah 
pelaksanaan marketing mix yang diamati penulis kepada pengunjung 
atau responden secara langsung. 
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2) Responden bebas dalam menjawab pertanyaan – pertanyaan sehingga 
data yang terkumpul lebih obyektif. 
3) Dengan keterbatasan waktu, tenaga dengan melalui metode angket 
dapat diperoleh jawaban pertanyaan dari responden secara serentak 
dengan jumlah sesuai dengan yang diharapkan.   
 
b. Jenis- jenis angket 
Angket atau kuesioner dibedakan menjadi beberapa golongan. 
Menurut Suharsini Arikunto (2002: 128) diklasifikasikan sebagai berikut: 
1) Dipandang dari cara menjawab maka ada: 
a) Kuesioner terbuka, kuesioner yang memberikan 
kesempatan kepada responden untuk menjawab dengan 
kalimatnya sendiri. 
b) Kuesioner tertutup adalah kuesioner yang sudah disedikan 
jawaban sehingga responden tinggal memilih. 
2) Dipandang dari jawaban yang diberikan maka ada: 
a) Kuesioner langsung, responden menjawab tentang dirinya. 
b) Kuesioner tidak langsung, jika responden menjawab 
tentang orang lain  
3) Dipandang dari bentuknya maka: 
a) Kuesioner pilihan ganda, adalah sama dengan kuesioner 
ter-tutup. 
b) Kuesioner isian, adalalah sama dengan kuesioner terbuka 
c) Check list, sebuah daftar dimana responden tinggal 
membubuh-kan tanda check (v) pada kolom yang sesuai. 
d) Rating scale ( skala bertingkat), yaitu sebuah pernyataan 
diikuti oleh kolom – kolom yang menunjukkan tingkat, 
misalnya mulai setuju sampai dengan sangat tidak setuju 
 
Berdasarkan pengertian diatas, penelitian ini menggunakan angket 
langsung dengan check list. Angket atau kuesioner langsung dimaksudkan 
angket yang langsung diberikan kepada responden dan responden hanya 
mengisi jawaban yang sesuai dengan pendapat atau kegiatannya. Alasan 
peneliti menggunakan angket langsung tertutup dalam bentuk jawaban 
langsung adalah: 
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1) Memberikan kemudahan kepada pengunjung dalam memberikan 
tanggapan, yaitu pengunjung hanya diminta untuk memilih salah satu 
dari beberapa kemungkinan jawaban. 
2) Data dapat terkumpul sesuai dengan yang dinginkan. 
c. Langkah – langkah penyusunan angket 
1) Menetapkan tujuan 
 Dalam penelitian ini angket bertujun untuk memperoleh data, data 
mengenai bahasan pelaksanaan bauran pemasaran terhadap tingkat 
permintaan efektif konsumen di wisata kuliner Langen Bogan 
Surakarta Bulan Desember Tahun 2008.” 
2) Menyusun kisi – kisi angket 
 Kisi – kisi angket digunakan untuk memperjelas permasalahan yang 
akan dituangkan dalam angket serta untuk mempermudah butir – butir 
      pertanyaan dalam angket. 
3) Menyusun angket 
Angket yang akan dibagikan kepada responden dapat disusun dengan 
langkah – langkah sebagai berikut: 
1) Surat pengantar 
Surat pengantar ini berfungsi menghantarkan angket sehingga 
responden dapat menerima dengan jelas. 
2) Membuat pedoman pengisian angket 
3) Membuat butir pertanyaan yang diberikan dan sekaligus disertai 
alternatif jawaban. 
4) Membuat skoring atau penilaian terhadap item soal yang terdapat 
pada angket 
Pemberian bobot nilai pernyataan positif adalah sebagai berikut  
Sangat setuju  : 4 
Setuju    : 3 
Tidak setuju  : 2 
Sangat tidak setuju : 1 
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Pemberian bobot nilai pernyataan negatif adalah sebagai berikut 
Sangat setuju  : 1 
Setuju   : 2 
Tidak setuju  : 3 
Sangat tidak setuju : 4 
 
d. Mengadakan Try Out (Uji Coba) 
Sebelum angket diberikan kepada responden yang sebenarnya, 
perlu diuji cobakan terlebih dahulu. Uji coba (Try out) merupakan suatu 
langkah untuk mengetahui dan menguji bobot kejituan dan apakah 
jawaban item yang akan digunakan sebagai alat pengukur dalam penelitian 
dapat dipercaya atau tidak.  
1) Uji Validitas Angket 
Uji validitas digunakan untuk menguji apakah butir – butir 
soal yang diuji cobakan dapat mengukur keadaan responden sebenar-
nya. Tentang uji validitas tersebut Suharsimi Arikunto (2002: 144) 
bahwa “Validitas adalah suatu ukuran yang menunjukan tingkat 
kevalidan dan kesahihan sesuatu instrumen. Suatu instrumen yang 
valid atau sahih mempunyai validitas tinggi, sebaliknya instrumen 
yang kurang valid berarti memiliki validitas rendah”. 
Validitas menunjukan apakah alat pengukuran itu mengukur 
apa yang dimaksud untuk diukur. Menurut pendapat Suharsimi 
Arikunto (2002: 146), untuk mengetahui validitas angket penulis 
menggunakan teknik korelasi product moment  yaitu sebagai berikut:  
rxy= 
å å å å
å å å
--
-
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2222
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Keterangan : 
rxy = Koefisien korelasi variabel x dan y 
SX = jumah skor-skor X 
SY = jumlah skor-skor Y 
SXY = jumlah skor-skor X dan Y yang dipasangkan 
N = jumlah penelitian 
2) Uji Reliabilitas. 
Disamping aspek validitas ada yang perlu dipenuhi dari suatu 
angket adalah tingkat reliabilitasnya. Dalam hal ini Suharsimi 
Arikunto (2002: 154) mengatakan sebagai berikut: 
 “Reliabilitas menunjukan pada suatu pengertian bahwa 
sesuatu instrument cukup dapat dipercaya untuk digunakan sebagai 
alat  pengumpul data karena instrumen tersebut sudah baik”. 
Ada beberapa cara untuk mendapatkan koefisien reliabilitas 
Menurut Nana Sudjana(1991) yaitu sebagai berikut: 
a) Reliabilitas uji tes ulang (retest). 
Reliabilitas tes ulang dilakukan dengan cara mengguna-kan alat 
penilaian terhadap subjek yang sama, dilakukan dua kali dalam 
waktu yang berlainan. 
b) Reliabilitas Pecahan Setara. 
Reliabilitas ini menggunakan hasil dari bentuk tes yang sebanding 
atau yang diberikan kepada subjek yang sama  
c) Reliabilitas Belah Dua. 
Reliabilitas belah dua di dapat dari tes pada  kelompok subjek 
cukup satu kali, dalam satu saat dimana butir soal di-bagi menjadi 
dua bagian yang sebanding. Baisanya mem-bedakan soal genap 
dan ganjil dan skornya dikorelasikan. 
 
d)   Reliabilitas Kesamaan Rasional. 
Prosedur reliabilitas dilakukuan dengan menghubung-kan setiap 
butir dalam satu tes dengan butir – butir lainnya dalam tes itu 
sendiri secara keseluruhan. 
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 Dalam penelitian ini peneliti menggunakan reliabilitas ke-
samaan rasional karena melihat bagaimana skor setiap soal dari seluruh 
soal berhubungan dengan skor sisanya. Dapat disimpulkan bahwa 
reliabilitas pengukuran suatu angket menunjukkan keajegan hasil 
pengukuran sekiranya alat peng-ukuran yang sama itu digunakan oleh 
orang yang berlainan dalam waktu yang sama atau dalam waktu yang 
berbeda.  
Koefisien relibilitas dapat dihitung dengan berbagai macam 
rumus seperti (1) Sperman-Brown (2) Flanangan (3) Rulon (4) K- R 20 
(5) K – R 21 (6) Hoyt dan (7) Alpha. Rumus mencari reliabilitas no 2 – 
6 digunakan untuk mencari reliabilitas instrumen yang skornya 1 dan 
0. Sebaliknya Rumus Alpha digunakan untuk mencari reliabilitas 
instrumen yang skornya bukan 1 dan 0, misalnya angket atau soal ini 
dalam bentuk uraian. Dalam bentuk ini penulis menggunakan rumus 
Alpha karena skor instrumen angket yang digunakan adalah skala 
bertingkat mulai 1 sampai dengan 5.  
Menurut  Suharsimi Arikunto (2002 : 171), untuk mengetahui 
reliabilitas angket dalam penelitian ini penulis  menggunakan rumus 
alpha dengan rumus sebagai berikut: 
r11 = }
δ
Σδ
}{1
1k
k{ 2
t
2
b-
-
 
keterangan : 
r11 = Reliabilitas Instrumen 
k = banyaknya soal 
2
bΣδ = jumlah varian butir 
2
tδ = varian total  
e. Penyusunan  akhir. 
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Setelah uji validitas dan reliabilitas angket diketahui, maka 
peneliti dapat mengganti dan memperbaiki item soal yang tidak valid. Item 
itu juga dapat didrop atau tidak dipakai. Dalam penentuan item angket 
peneliti hanya akan menggunakan item soal yang valid untuk mengukur 
variabel tersebut. 
2. Metode dokumentasi 
Metode dokumentasi atau teknik dokumentasi adalah suatu cara yang 
digunakan untuk mengumpulan data yang ditunjukkan untuk mem-peroleh 
penjelasan melalui sumber – sumber dokumen. Menurut pendapat Suharsimi 
Arikunto (2002: 206), “Metode dokumentasi adalah mencari data mengenai 
hal – hal atau variabel yang berupa catatan, transkip, buku, surat kabar, 
majalah, parasit, notulen rapat, legger, agenda dan lain – lain”.Dalam 
penelitian ini data dokumentasi yang penulis kumpulkan untuk memperoleh 
data tentang pendapatan pedagang di wisata kuliner Langen Bogan Surakarta 
Bulan Desember Tahun 2008.” 
 
Teknik Analisis Data 
Teknik analisis data merupakan suatu cara yang digunakan untuk 
meng-olah data hasil penelitian. Ada dua macam cara analisis dalam suatu 
penelitian yaitu teknik statistik dan teknik non statistik. Menurut Sutrisna Hadi 
(1984: 221) mengemukakan sebagai berikut: 
Pengertian statistik sebagai cara – cara ilmiah yang mempersiapkan untuk 
mengumpulkan, menyusun, menyajikan dan menganalisa data penyelidikan 
berupa angka – angka. Lebih lanjut dari hal itu statistik diharapkan dapat 
menyediakan dasar – dasar yang dapat dipertanggung jawabkan untuk me-
narik kesimpulan – kesimpulan yang benar dan untuk mengambil keputusan 
yang baik. 
Diungkapkan oleh Sutrisna Hadi (1989: 304), bahwa dalam 
mengguna-kan analisis korelasi, ada beberapa syarat yang harus dipenuhi yaitu: 
1. Sampel yang digunakan dalam penyelidikan harus sampel yang 
diambil secara random dari populasi terhadap kesimpulan 
penyelidikan hendak kita kenakan. 
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2. Hubungan antara variabel X dengan variabel Y, merupakan 
hubungan garis lurus atau hubungan linier. Bentuk distribusi 
variabel X dan variabel Y, dalam populasi adalah mendekati 
distribusi normal.  
Disisi yang lain untuk regresi ganda linier, berdasarkan pada sumber 
datanya diasumsikan oleh Anto Dajan (1989: 399) sebagai berikut: 
1. Distribusi probabilitas bersyarat variabel dependen bagi 
serangkaian variabel independen mengikuti pola normal atau 
kurang lebih normal. 
2. Distribusi bersyarat variabel dependen bagi tiap kombinasi 
variabel independen memiliki varians yang sama. 
3. Nilai – nilai variabel dependen harus independen satu dengan 
yang lain.  
 
Berdasarkan kedua pendapat tersebut di atas dapat peneliti simpulkan 
bahwa untuk menggunakan teknik analisis korelasi dan regresi ganda harus 
dapat dipenuhi syarat – syarat sebagai berikut: 
1. Sampel harus diambil dari populasi yang berdistribusi normal. 
2. Sampel harus diambil secara random. 
3. Hubungan antara variabel X dan Variabel Y harus linier. 
4. Hubungan antara variabel bebas (X 1dan X2) tidak terjadi korelasi. 
Adapun prosedur analisis data dalam penelitian ini adalah: 
1. Uji persyaratan analisis. 
2. Pengujian  hipotesis. 
 
3. Uji Prasyarat Analisis 
Uji prasyarat analisis yang digunakan adalah uji normalitas, uji linieritas, 
dan uji independensi. Dari uji prasyarat analisis akan dibahas sebagai berikut: 
Multikolenieritas 
Uji multikolinieritas bertujuan untuk menguji apakah model regresi 
ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (independent). Model regresi yang 
baik seharusnya tidak terjadi korelasi antar variabel bebas.  
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Menurut Singgih Santoso (2001: 206) “uji multikolinieritas dilakukan 
dengan mengamati nilai VIF dan TOLERANCE. Pedoman suatu model regresi 
yang bebas multikoliniearitas adalah: 
• Mempunyai nilai VIF di sekitar angka 1 
• Mempunyai angka TOLERANCE mendekati 1” 
 
Uji Normalitas 
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, 
variabel terikat dan variabel bebas keduanya mempunyai distribusi normal 
atau tidak. Model regresi yang baik adalah memiliki distribusi normal atau 
mendekati normal. Deteksi normalitas dapat di ketahui dengan melihat 
penyebaran data pada sumbu diagonal pada suatu grafik. Penetapkan dasar 
pengambilan keputusan yang digunakan sebagai berikut: 
1. Jika data menyebar di sekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis 
diagonal, maka model regresi memenuhi asumsi normalitas 
2. Jika data menyebar jauh dari garis diagonal dan/atau tidak mengikuti garis 
diagonal, maka model regresi tidak memenuhi asumsi normalitas 
 
Uji Linieritas 
Untuk mengujji linieritas digunakan rumus sesuai pendapat Sudjana (2001: 
19) sebagai berikut : 
FTC = F = 
)(
)(
GRJK
TCRJK  
Keterangan : 
FTC             = F =  Harga linieritas 
RJK (TC)  = Rata – rata jumlah kuadrat tuna cocok   
RJK (G)    = Rata – rata jumlah kuadrat kekeliruan   
Hipotesis yang diajukan sebagai berikut: 
Ho: model adalah linear 
Ha: model tidak linear. 
Setelah harga F hitung ditemukan kemudian dikonsultasikan dengan F tabel.  
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Uji Autokorelasi 
Uji autokorelasi bertujuan untuk menguji apakah dalam suatu model regresi 
linier ada korelasi antara kesalahan pengganggu pada periode t dengan 
kesalahan pada periode-1 (sebelumnya). Autokorelasi terjadi karena observasi 
yang berturutan sepanjang waktu berkaitan satu sama lain. Model regresi yang 
baik apabila tidak terjadi autokorelasi 
4. Pengujian Hipotesis 
Penelitian ini menggunakan teknik analisis regresi berganda (multiple 
regression) dengan 4 variabel bebas (X1=) dan satu variabel terikat (Y = ). Untuk 
menghitung persamaan regresi digunakan rumus sebagai berikut: 
 
Ŷ = a0 + a1X1 + a2 X2+ a3X3+ a4 X4 
Untuk melakukan pengujian hipotesis, teknik analisis yang digunakan 
adalah sebagai berikut: 
a. Uji t. 
Uji t ini untuk menguji hipotesis yang pertama sampai keempat, yakni 
mengetahui besarnya pengaruh secara individu/ terpisah antara variabel bebas 
dengan variabel terikat. Menurut Sudjana (1990: 388) rumus yang digunakan 
adalah: 
ti = 
i
i
Sa
a  
Prosedur untuk mengitung t adalah sebagai berikut: 
1) menghitung jumlah kuadrat regresi untuk JKreg dan JKres 
JKreg= a1 åx1y + a2 åx2y + a3åx3y + a4 åx4y  
JKres=åy2 - JKreg 
2) Menghitung kekeliruan baku taksiran 
Sy2…k = 
1-k  -n 
JK reg  
3) Menghitung koefisien korelasi ganda 
R2 = 
sre
sre
d
JK
b
 
60 
 
4) Menghitung kekeliruan baku koefisien b 
iSa  = å -
¼
)1)(x(
k Sy2
22
j i iR
 
5) Menghitung t 
ti = 
i
i
Sa
a  
Kesimpulan: 
Jika dari hasil perhitungan diperoleh angka, untuk mengetahui ada 
pengaruh atau tidak ada pengaruh maka harus dikonsultasikan dulu dengan 
ttabel. Jika thitung > ttabel atau thitung < - ttabel maka Ho ditolak sebaliknya jika  - 
ttabel <thitung < ttabel maka Ho diterima. Jika Ho diterima maka tidak terdapat 
pengaruh. 
b. Uji F.  
Uji F digunakan untuk menguji hipotesis kelima, yakni mengetahui 
besarnya pengaruh secara serempak/ bersama – sama antara variabel bebas 
dengan variabel terikat. Rumus yang digunakan menurut Sutrisna Hadi (1995: 
28) adalah sebagai berikut: 
Freg= 
sre
greRK
RK
 
Prosedur untuk menghitung F observasi adalah sebagai berikut: 
RKreg=R2(åy2) 
dbreg=m 
RKreg = 
gre
gre
d
JK
b
 
JKres=(1-R2)(åy2) 
dbres= N – m – 1 
 RKres= 
sre
sreJK
db
 
Jadi Freg= 
sre
greRK
RK
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Kesimpulan: 
Jika dari hasil perhitungan telah diperoleh angka,untuk mengetahui ada 
pengaruh atau tidak ada pengaruh harus dikonsultasikan dahulu dengan Ftabel. 
Jika Fhitung  > Ftabel  maka Ho ditolak dan jika Fhitung  < Ftabel maka Ho diterima. 
Jika Ho ditolak berarti terdapat pengaruh dan sebaliknya Ho diterima maka 
tidak terdapat pengaruh.      
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BAB IV 
HASIL PENELITIAN 
 
A. Deskripsi Lokasi Penelitian 
Langen Bogan adalah salah satu alternatif tempat yang bisa dikunjungi 
oleh masyarakat Surakarta pada khususnya dan seluruh masyarakat di Karisidenan  
Surakarta pada umunya, dimana Langen Bogan ini adalah sebuah wisata kuliner 
yang menyajikan berbagai masakan asli Surakarta dan masakan lainnya yang 
tersedia dalam satu tempat. Di tempat ini banyak sekali pilihan masakan yang 
disediakan olah penjual. Selain sebagai cagar budaya, tempat ini juga sebagai 
salah satu penyangga perekonomian di kota Surakarta. Langen Bogan didirikan 
pada awal tahun 2008, di daerah Gladak Surakarta. Lange Bogan berada di tempat 
yang sangat strategis dan variasi makanan yang lengkap, sehingga cepat 
mendapatkan animo dari masyarakat. 
 
B. Deskripsi Data Variabel Produk, Harga, Distribusi, Promosi, dan Tingkat 
Permintaan Efektif. 
Penelitian yang berjudul “Pengaruh Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 
Terhadap Tingkat Permintaan Efektif Konsumen Di Wisata Kuliner Langen 
Bogan Surakarta Tahun 2009” ini menggunakan empat variabel bebas yaitu 
Produk (X1), Harga (X2), Distribusi (X3), Promosi (X4), Tingkat Permintaan 
Efektif (Y). 
Produk yang disediakan di Langen Bogan adalah makanan khas 
Surakarta maupun luar daerah Surakarta. Terdapat 75 jenis makanan yang tersedia 
di Langen Bogan. Harga yang ditawarkan bervariatif, mulai harga Rp. 3.000,00 
sampai Rp. 50.000,00 per porsi. Dengan harga yang variatif diharapkan dapat 
dijangkau oleh semua lapisan masyarakat. Lokasi Langen Bogan merupakan 
tempat yang cukup strategis karena berada di pusat kota dan berada di daerah 
tujuan wisata yaitu di diantara Benteng Vanderburg dan Pusat Grosir Solo (PGS). 
Kegiatan promosi yang dilakukan oleh Langen Bogan adalah menggunakan 
advertising atau iklan di media elektronik berupa televisi lokal dan radio dan juga 
50 
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menggunakan media massa seperti surat kabar. Untuk menjangkau daerah di luar 
kota Solo, Langen Bogan menggunakan media internet yang dapat menjangkau 
sampai luar negeri. Hal ini sangat bermanfaat untuk menarik animo wisatawan 
domestik maupun mancanegara. 
Guna mengungkapkan dan membuktikan hipotesis yang telah 
dikemukakan, maka dalam pengumpulan datanya dengan menggunakan angket 
yang disebarkan kepada pengunjung wisata kuliner Langen Bogan. Berdasarkan 
data hasil penyebaran angket kepada responden dapat diketahui hasil sebagai 
berikut.                                                                         
  Tabel 1. 
Deskripsi Data Variabel Produk (X1), Harga (X2), Distribusi (X3), Promosi (X4), 
Tingkat Permintaan Efektif(Y). 
 
Descriptive Statistics
350 12,00 20,00 16,3743
350 4,00 8,00 6,5629
350 6,00 12,00 9,6257
350 6,00 12,00 9,8343
350 4,00 8,00 7,2143
350
X1
X2
X3
X4
y
Valid N (listwise)
N Minimum Maximum Mean
 
Sumber: Data Sekunder 
Berdasarkan deskripsi data di atas menunjukkan jumlah pengamatan 
dalam penelitian ini adalah 350 pengunjung dari populasi yang berjumlah 3500 
penunjung dengan dasar tabel penentuan jumlah sampel dari populasi tertentu 
dengan taraf kesalahan 5%. Berdasarkan deskripsi data di atas dapat diketahui 
skor variabel Produk minimum 12 dan maksimum 20 dengan rata-rata 16, 37, 
variable Harga mempunyai nilai minimum 4 dan maksimum 8 dengan rata-rata 
6,56, variable Distribusi memiliki nilai minimum 6 dan nilai maksimum 12 
dengan rata-rata 9, 63, variabel Promosi memiliki nilai minimum 6 dan nilai 
maksimum 12 dengan rata-rata 9, 83, variabel Tingkat Permintaan Efektif 
memiliki nilai minimum 4 dan nilai maksimum 8 dengan rata-rata 7, 21.  
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C. Pengujian Persyaratan Analisis 
Sebelum pengujian hipotesis dilakukan, data yang akan digunakan untuk 
analisis statistik dengan teknik regresi ganda harus memenuhi persyaratan sebagai 
berikut: 
1. Uji Multikolinieritas 
Coefficientsa
.986 1.014
.994 1.006
.988 1.012
.983 1.017
Produk
Harga
Distribusi
Promosi
Model
1
Tolerance VIF
Collinearity Statistics
Dependent Variable: Tingkat Permintaan Efektifa. 
 
Sumber: Data Sekunder 
 
Tabel 2. Hasil Uji Multikolinieritas 
Uji multikolinieritas bertujuan untuk menguji apakah model regresi 
ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (independent). Model regresi yang 
baik seharusnya tidak terjadi korelasi antar variabel bebas.  
Menurut Singgih Santoso (2001: 206) dilakukan dengan mengamati nilai 
VIF dan TOLERANCE. Pedoman suatu model regresi yang bebas 
multikoliniearitas adalah: 
• Mempunyai nilai VIF di sekitar angka 1 
• Mempunyai angka TOLERANCE mendekati 1 
Dilihat dari tabel koefisien diketahui nilai dari VIF di sekitar angka 1, 
dan nilai tolerance mendekati angka 1, maka dapat disimpulkan bahwa tidak 
terjadi multikolinieritas. Atau dapat dikatakan tidak ada hubungan antar variabel 
bebas. 
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2. Uji Normalitas 
 
 
Gambar 5. Grafik Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual 
Sumber: Data Sekunder 
 
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, 
variabel terikat dan variabel bebas keduanya mempunyai distribusi normal atau 
tidak. Model regresi yang baik adalah memiliki distribusi normal atau mendekati 
normal. Deteksi normalitas dapat di ketahui dengan melihat penyebaran data pada 
sumbu diagonal pada suatu grafik. Penetapan dasar pengambilan keputusan yang 
digunakan sebagai berikut: 
a. Jika data menyebar di sekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis 
diagonal, maka model regresi memenuhi asumsi normalitas 
b. Jika data menyebar jauh dari garis diagonal dan/atau tidak mengikuti garis 
diagonal, maka model regresi tidak memenuhi asumsi normalitas. 
Berdasarkan uji normalitas, pada output terlihat bahwa data menyebar di 
sekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal, maka model regresi 
memenuhi asumsi normalitas. 
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Model Summaryb
2.170
Model
1
Durbin-
Watson
Dependent Variable: Tingkat Permintaan Efektifb. 
3. Uji Linieritas 
              Uji ini digunakan untuk melihat apakah sepesifikasi model yang 
digunakan benar atau tidak. Apakah fungsi yang digunakan sebaiknya berbentuk 
linier atau kubik,  dan kuadrat. Untuk mengetahui linieritas dengan melihat nilai F 
hitung. Jika F hitung > F tabel maka model linier 
 
diketahui nilai F hitung 19,993 > F tabel 2,3978. jadi model regresi yang terjadi 
adalah cocok dengan mengunakan model linier 
 
4. Uji Autokorelasi 
Tabel 4. Hasil Uji Autokorelasi 
 
 
 
 
 
Sumber: Data Sekunder 
 
Uji autokorelasi bertujuan untuk menguji apakah dalam suatu model 
regresi linier ada korelasi antara kesalahan pengganggu pada periode t dengan 
kesalahan pada periode-1 (sebelumnya). Autokorelasi terjadi karena observasi 
yang berturutan sepanjang waktu berkaitan satu sama lain. Model regresi yang 
baik apabila tidak terjadi autokorelasi.  
ANOVAb
51.737 4 12.934 19.993 .000a
223.191 345 .647
274.929 349
Regression
Residual
Total
Model
1
Sum of
Squares df Mean Square F Sig.
Predictors: (Constant), Promosi, Harga, Distribusi, Produka. 
Dependent Variable: Tingkat Permintaan Efektifb. 
 
Sumber: Data Sekunder 
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Dari tabel hasil uji autokorelasi, diketahui nilai D-W sebesar 1,697 
berarti tidak ada autokorelasi, jadi regresi yang dihasilkan baik. 
 
D. Pengujian Hipotesis 
Pengujian hipotesis merupakan langkah untuk membuktikan pernyataan 
yang dikemukakan dalam perumusan hipotesis. Hipotesis akan diterima apabila 
data yang terkumpul dapat mendukung pernyataan hipotesis dan sebaliknya akan 
ditolak apabila data tidak mendukung. 
Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah regresi 
linier ganda. Berdasarkan hasil perhitungan diperoleh persamaan garis regresi:  
Tabel 4. Model Summary 
 
Model Summary digunakan untuk mengetahui apakah variabel terikat 
(Y) dapat dijelaskan oleh variberl bebas (X). Berdasarkan tabel, diketahui 
besarnya Adjusted R Square adalah 0,179. Hal tersebut berarti 17,9% variansi 
Tingkat Permintaan Efektif dapat dijelaskan oleh variable bebas Produk, Harga, 
Distribusi, dan  Promosi. Sedangkan sisanya (100% - 17,9% = 82,1%) dijelaskan 
oleh variable-variabel lain di luar model.  
Model Summary b
.434a .188 .179
Model
1
R R Square
Adjusted
R Square
Predictors: (Constant), Promosi, Harga,
Distribusi, Produk
a. 
Dependent Variable: Tingkat Permintaan Efektifb. 
 
Sumber: Data Sekunder 
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Tabel 6. Uji t 
 
Coefficients a
1.485 2.028 .043
.061 2.333 .020
.234 5.294 .000
.193 6.341 .000
.136 4.256 .000
(Constant)
Produk
Harga
Distribusi
Promosi
Model
1
B
Unstanda
rdized
Coefficien t Sig.
Dependent Variable: Tingkat Permintaan Efektifa. 
 
Sumber: Data Sekunder 
 
Tabel uji t menggambarkan persamaan regresi, yaitu: 
Y = 1,485 + 0,061X1 + 0,234X2 + 0,193X3 + 0,136X4 
Dimana Y : Tingkat Permintaan Efektif 
 X1 : Produk 
 X2 : Harga 
 X3 : Distribusi 
 X4 : Promosi 
  
Hasil pengujian uji t dijelaskan sebagai berikut: 
1. Konstanta sebesar 1,485 menyatakan, bahwa jika tidak ada kelima variabel 
yang diteliti tersebut, maka besarnya Tingkat Permintaan Efektif adalah 
sebesar 1,485 
2. Koeffisien regresi X1 sebesar 0,061 menyatakan, bahwa setiap peningkatan 
(karena tanda positif) Produk sebesar 1 akan menyebabkan Tingkat 
Permintaan Efektif meningkat sebesar 0,061. 
3. Koeffisien regresi X2 sebesar 0,234 menyatakan, bahwa setiap peningkatan 
(karena tanda positif) Harga sebesar 1 akan menyebabkan Tingkat Permintaan 
Efektif meningkat sebesar 0,234. 
4. Koeffisien regresi X3 sebesar 0,193 menyatakan, bahwa setiap peningkatan 
(karena tanda positif) Distribusi sebesar 1 akan menyebabkan Tingkat 
Permintaan Efektif meningkat sebesar 0,193. 
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5. Koeffisien regresi X4 sebesar 0,136 menyatakan, bahwa setiap peningkatan 
(karena tanda positif) Promosi sebesar 1 akan menyebabkan Tingkat 
Permintaan Efektif meningkat sebesar 0,136. 
Tabel 5. Uji F 
ANOVAb
51.737 4 12.934 19.993 .000a
223.191 345 .647
274.929 349
Regression
Residual
Total
Model
1
Sum of
Squares df Mean Square F Sig.
Predictors: (Constant), Promosi, Harga, Distribusi, Produka. 
Dependent Variable: Tingkat Permintaan Efektifb. 
 
Sumber: Data Sekunder 
Uji Anova atau F test menghasilkan nilai F hitung sebesar 19,993 
dengan tingkat signifikansi 0,000. Karena probabilitas signifikansi lebih kecil dari 
0,05, maka model regresi dapat digunakan untuk memprediksi Tingkat 
Permintaan Efektif atau dapat dikatakan bahwa Produk, Harga, Distribusi,dan  
Promosi secara bersama-sama berpengaruh terhadap Tingkat Permintaan Efektif. 
 
E. Pembahasan Hasil Analisis Data 
Setelah dilakukan analisis data, temuan penelitian membuktikan bahwa 
variabel Produk, Harga, Distribusi, Promosi baik secara parsial maupun bersama-
sama berpengaruh terhadap Tingkat Permintaan Efektif konsumen wisata kuliner 
Langen Bogan, dengan hasil perhitunganya yaitu : 
1. Hasil uji menunjukkan bahwa variabel Produk (X1) memiliki tingkat 
signifikansi 0,020. Oleh karena probabilitas (0,020) lebih kecil dari 0,05 maka 
dapat dikemukakan bahwa variabel Produk (X1) berpengaruh terhadap Tingkat 
Permintaan Efektif (Y). 
2. Hasil uji menunjukkan bahwa variabel  Harga (X2) memiliki tingkat 
signifikansi 0,000. Oleh karena probabilitas (0,000) lebih kecil dari 0,05 maka 
dapat dikemukakan bahwa variabel Harga (X2) berpengaruh terhadap Tingkat 
Permintaan Efektif (Y). 
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3. Hasil uji menunjukkan bahwa variabel  Distribusi (X3) memiliki tingkat 
signifikansi 0,000. Oleh karena probabilitas (0,000) lebih kecil dari 0,05 maka 
dapat dikemukakan bahwa variabel Distribusi (X3) berpengaruh terhadap 
Tingkat Permintaan Efektif (Y). 
4. Hasil uji menunjukkan bahwa variabel  Promosi (X4) memiliki tingkat 
signifikansi 0,000. Oleh karena probabilitas (0,000) lebih kecil dari 0,05 maka 
dapat dikemukakan bahwa variabel Promosi (X4) berpengaruh terhadap 
Tingkat Permintaan Efektif (Y). 
5. Hasil uji F diperoleh nilai probabilitas sebesar 0,000. Karena nilai probabilitas 
(0,000) lebih kecil dari 0,05, maka Ho ditolak, sehingga dapat disimpulkan 
bahwa variabel Produk (X1), Harga (X2), Distribusi (X3), dan Promosi (X4) 
berpengaruh secara bersama-sama terhadap Tingkat Permintaan Efektif (Y). 
Berdasarkan landasan teori, didapatkan bahwa Bauran 
pemasaran(marketing mix) merupakan salah satu faktor yang mempengaruhi 
tingkat permintaan efektif konsumen. Menurut Gilbert A. Churchil(2005: 8), 
“Marketing Mix (bauran pemasaran) atau 4P yaitu pruduk (product) atau jasa , 
harga (price), tempat (place) atau saluran distribusi, dan promosi (promotion). 
Berdasarkan hasil analisis diperoleh koefisien regresi untuk variabel 
Produk (X1) sebesar 0,061 dengan arah hubungan positif, variabel Harga  (X2) 
sebesar 0,234 dengan arah hubungan positif, variabel Distribusi (X3) sebesar 
0,193 dengan arah hubungan positif, variabel Promosi (X4) sebesar 0,136 dengan 
arah hubungan positif. Hal ini berarti jika Produk, Harga, Distribusi, dan Promosi 
ditingkatkan akan meningkatkan pula Tingkat Permintaan Efektif. Namun 
sebaliknya jika Produk, Harga, Distribusi, Organisasi dan Lingkungan menurun 
akan menurunkan pula Tingkat Permintaan Efektifnya. Variabel Harga (X2) 
ternyata memberikan pengaruh terbesar terhadap variabel Tingkat Permintaan 
Efektif (Y) karena memiliki nilai koefisien regresi yang paling besar yaitu 0,234. 
Hal tersebut berarti  jika Harga semakin dapat dijangkau maka Tingkat 
Permintaan Efektif akan meningkat. 
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BAB V 
SIMPULAN, IMPLIKASI DAN SARAN 
 
A. Simpulan 
1. Analisis Teori 
1. Produk adalah sesuatu sebagai usaha untuk memenuhi kebutuhan dan 
keinginan konsumen. Konsumen mengalami kesulitan pokok yaitu ia harus 
memilih diantara berbagai kebutuhan alternative. Karena ia tidak mempunyai 
uang yang cukup  untuk bisa membeli apa saja yang diinginkan, ia hanya bisa 
membeli satu macam barang, ia harus memilih diantara alternatif – alternatif 
kebutuhannya mana yang harus dipenuhi terlebih dahulu. Sedangkan pada 
kenyataanya konsumen menginginkan kepuasan yang maksimum dari uang 
yang tersedia dengan membeli barang yang paling ia senangi. Dari hal ini 
dapat dilihat seberapa besar tingkat permintaan konsumen yang berpengaruh 
terhadap besaranya omset penjualan. Secara otomatis jika permintaan 
konsumen terus bertambah, maka omset penjualannya pun akan bertambah 
dan pendapatan penjual akan bertambah. Sebaliknya jika permintaan 
konsumen turun, maka omset penjualannya pun akan berkurang dan 
pendapatan penjual akan mengalami penurunan pula. 
2. Harga sangat berpengaruh sekali akan kemampuan konsumen untuk membeli 
produk yang ditawarkan oleh produsen. Persaingan harga yang sangat 
kompetitif di kalangan penjual sangat menguntungkan konsumen. Dalam 
penelitian ini harga produk yang dihasilkan dirasa cukup buat dijangkau oleh 
konsumen. Dengan harga yang pantas konsumen dengan mudah untuk 
memperoleh produk untuk memenuhi kebutuhannya. Sehingga dapat 
disimpulkan bahwa harga produk mempengaruhi tingkat permintaan efektif 
konsumen. 
3. Pemilihan lokasi saluran distribusi sangat berpengaruh terhadap permintaan 
konsumen. Saluran distribusi biasanya ditempatkan dilokasi yang strategis dan 
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mudah dijangkau oleh banyak orang. Berbagai macam fasilitas melengkapi 
suatu pasar untuk memberikan kesan nyaman bagi konsumen. Saluran 
distribusi dalam penelitian ini adalah kawasan wisata budaya Kraton Surakarta 
tepatnya di daerah gladag Surakarta. Dengan memilih lokasi yang berada di 
tengah kota dan mudah untuk dijangkau konsumen diharapkan akan menarik 
animo banyak orang untuk mengunjunginya. Sehingga dapat ditarik 
kesimpulan bahwa pemilihan lokasi saluran distribusi dan fasilitas didalamnya 
mempengaruhi tingkat permintaan efektif  konsumen untuk menikmati produk 
dari penjual 
4. Promosi dirancang untuk memecahkan kesetiaan terhadap produk tertentu 
yang digunakan di pasar dengan kesamaan produk yang tinggi sehingga 
menghasilkan tanggapan penjualan yang tinggi dalam jangka pendek dan 
sedikit keuntungan permanen dalam pangsa pasar. Di pasar dengan perbedaan 
merk produk yang tinggi, promosi penjualan dapat mengubah pangsa pasar 
secara lebih permanen. Sehingga dari adanya promosi produk dapat 
menambah omset penjualan dari penjual atau konsumen. 
 
2. Hasil Penelitian 
Berdasarkan hasil analisis statistik untuk menguji hipotesis yang telah 
dilakukan dengan analisis regresi linier berganda dan pembahasan analisis data, 
maka dapat diambil kesimpulan  bahwa: 
a. Secara Partial: 
1. Hasil perhitungan data untuk variabel Produk (X1) memiliki tingkat 
signifikansi 0,020. Oleh karena probabilitas (0,020) lebih kecil dari 0,05 
maka dapat dikemukakan bahwa variabel Produk (X1) berpengaruh 
terhadap Tingkat Permintaan Efektif (Y). 
2. Hasil perhitungan data untuk variabel  Harga (X2) memiliki tingkat 
signifikansi 0,000. Oleh karena probabilitas (0,000) lebih kecil dari 0,05 
maka dapat dikemukakan bahwa variabel Harga (X2) berpengaruh 
terhadap Tingkat Permintaan Efektif (Y). 
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3. Hasil perhitungan data untuk variabel  Distribusi (X3) memiliki tingkat 
signifikansi 0,000. Oleh karena probabilitas (0,000) lebih kecil dari 0,05 
maka dapat dikemukakan bahwa variabel Distribusi (X3) berpengaruh 
terhadap Tingkat Permintaan Efektif (Y). 
4. Hasil perhitungan data untuk variabel  Promosi (X4) memiliki tingkat 
signifikansi 0,000. Oleh karena probabilitas (0,000) lebih kecil dari 0,05 
maka dapat dikemukakan bahwa variabel Promosi (X4) berpengaruh 
terhadap Tingkat Permintaan Efektif (Y). 
b. Secara Simultan: 
1. Hasil uji F diperoleh nilai probabilitas sebesar 0,000. Karena nilai 
probabilitas (0,000) lebih kecil dari 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa 
variabel Produk (X1), Harga (X2), Distribusi (X3), dan Promosi (X4) 
berpengaruh secara bersama-sama terhadap Tingkat Permintaan Efektif 
(Y). 
c. Berdasarkan perhitungan menggunakan SPSS, dapat diketahui bahwa dari 
keempat variabel tersebut, tiga variabel memiliki angka signifikansi yang 
sama yaitu 0,00. Tetapi diantara ketiga variabel tersebut yang memiliki t 
tertinggi adalah saluran distribusi dengan t 6,341. Sehinggan variabel yang 
paling berpengaruh adalah saluran distribusi.  
 
B. Implikasi 
Berdasarkan hasil penelitian yang disimpulkan diatas ternyata terdapat 
pengaruh antara Produk, Harga, Distribusi, dan Promosi terhadap Tingkat 
Permintaan Efektif konsumen wisata kuliner langen bogan. Sehingga dapat 
diimplikasikan sebagai berikut: 
1. Berdasarkan penelitian dan analisis data menunjukkan bahwa Produk 
berpengaruh terhadap peningkatan Tingkat Permintaan Efektif konsumen 
Wisata Kuliner Langen Bogan, maka hal ini dapat memberikan implikasi bagi 
para penjual di Wisata Kuliner Langen Bogan untuk terus meningkatkan 
kualitas produknya dan semakin variatifnya produk untuk menarik konsumen 
datang dan menikmati kuliner yang disajikan. 
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2. Berdasarkan penelitian dan analisis data menunjukkan bahwa Harga 
berpengaruh terhadap peningkatan Tingkat Permintaan Efektif konsumen 
Wisata Kuliner Langen Bogan, maka hal ini dapat memberikan implikasi bagi 
pedagang untuk memperhatikan harga makanan yang dijual sesuai dengan 
kemampuan dan segmen pasar yang dituju untuk mendapatkan penghasiln 
yang maksimal. 
3. Berdasarkan penelitian dan analisis data menunjukkan bahwa Distribusi 
berpengaruh terhadap peningkatan Tingkat Permintaan Efektif maka hal ini 
dapat memberikan implikasi bagi pemerintah kota dan para pedagang untuk 
memilih lokasi yang strategis dan memiliki fasilitas lengkap menunjang 
permintaan konsumen dan memberikan dampak positif pada pedagang dan 
pemerintah kota. 
4. Berdasarkan penelitian dan analisis data menunjukkan bahwa Promosi 
berpengaruh terhadap peningkatan Tingkat Permintaan Efektif, maka hal ini 
dapat memberikan implikasi bagi pengelola wisata kuliner Langen Bogan 
untuk terus melakukan promosi dan memberikan pelayanan yang baik sebagai 
salah satu promosi serta membuat tertariknya konsumen untuk datang ke 
Langen Bogan. 
C. Saran 
Berdasarkan kesimpulan penelitian dan implikasi hasil penelitian yang 
dikemukakan di atas, maka peneliti memberikan beberapa saran sebagai berikut:  
1. Pengelola Wisata Langen Bogan dapat menambah varian produk yang ada, 
sehingga lebih banyak lagi jenis produk yang ditawarkan. 
2. Pengelola sebaiknya menyediakan lebih banyak tempat duduk ataupun tempat 
lesehan, sehingga bila terdapat pengunjung lebih banyak mereka dapat 
memperoleh kenyamanan. 
3. Pengelola sebaiknya menambah dan memperluas promosi yang dilakukan, 
sehingga Wisata Langen Bogan lebih dapat dikenal dan dapat menarik 
pengunjung baik dari dalam maupun dari luar daerah solo.  
 
 
